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problematice, současné trendy a vysvětlení základních pojmů. Praktická část představuje 
zhodnocení současného stavu společnosti a obsahuje návrhy na udrţení dlouhodobého 
rozvoje  firmy. 
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 Českou republiku i Evropu čeká v roce 2012 ekonomická stagnace, 
v horším případě recese. Eurozóna bude bojovat o přeţití. Hospodářský úspěch České 
republiky v letech 1999 aţ 2008 byl podmíněn reformami druhé generace z let 1998 aţ 
2002 a vstupem do Evropské unie, jeţ tyto reformy umoţnily. Rehabilitace a privatizace 
bankovního sektoru, implementace dohledu nad finančními trhy, rozsáhlá deregulace řady 
odvětví a systém investičních nabídek vedly k přílivu přímých i portfoliových investic. 
Naše ekonomika díky nim dokázala úspěšně těţit ze své hlavní komparativní výhody. 
Tento úspěšný růst z minulé dekády se však vyčerpal. Vyčerpaly se zdroje, na nichţ stavěl. 
V období sniţování zadluţení budou investice a kapitál vzácnější, neţ byly v době rychlého 
růstu a úrovňové expanze. Zejména ale za uplynulé roky stoupla cena práce a zároveň se 
prakticky vyčerpala zásoba kvalifikovaných pracovních sil. Úspěšný model z minulé 
dekády sice ještě bude „dobíhat“ a slouţit několik dalších let, avšak dlouhodobé 
pokračování úspěšného rozvoje ekonomiky si od něj jiţ slibovat nelze.  
Světová finanční krize z let 2008 aţ 2009 a následná recese odstartovaly nový hospodářský 
cyklus, který se svými charakteristikami od předchozího cyklu bude velmi významně lišit. 
Především bude probíhat napravování finančních a strukturálních nerovnováh. 
Hospodářský růst v Evropě i jinde ve vyspělém světě bude klopýtavý a pomalý, bude 
poznamenán občasnými výpadky výstupu, nízkou spotřebou, vysokou nezaměstnaností        
a zostřenou konkurencí.  Deflačně-inflační spirála bude v Evropě stálou hrozbou. Příští rok 




                                                             






V době recese se firmy musí snaţit o udrţitelný rozvoj, zvýšení konkurenceschopnosti        
a sniţování nákladů. Proto jsem si pro účely zpracování mé diplomové práce na téma          
„Studie udrţitelného rozvoje podnikání ve sluţbách“ zvolila firmu SDM Praha a.s.. 
Navazuji na moji bakalářskou práci „ Návrh marketingové strategie firmy“, ve které jsem 
řešila zvýšení konkurenceschopnosti této firmy. 
Tato práce obsahuje teoretické poznatky, analýzu firmy (SWOT analýzu, PEST analýzu)     
a vyhodnocení teoretických poznatků. Poté následují návrhy řešení, přínosy a podmínky 
realizace. Cílem mé diplomové práce je navrhnout kroky k zabezpečení udrţitelného 
rozvoje firmy. Proto se práce zaměřuje na hlavní tři části, které jsou pilíři udrţitelného 
rozvoje, tj. hospodářský růst, lidské zdroje a environment. 
Vymezení problému a cíle práce 
 
Akciová společnost Stavební doprava a mechanizace Praha a.s.(SDM) byla zaloţena 
4. května 1992 a od té doby má stálé místo mezi společnostmi poskytující sluţby stavebním 
i montáţním firmám. SDM patří mezi jednu z nejstarších společností zabývajících se 
poskytováním sluţeb v oblasti půjčování stavební mechanizace. Firmu tvoří šest půjčoven  
a obchod. Jednotlivé půjčovny nabízí široký sortiment stavební mechanizace od ručního 
nářadí po vibrační techniku, lešení a stavební jeřáby. 
Nosným programem společnosti je půjčování a prodej vysokozdviţných  plošin značky 
UpRight a věţového lešení z hliníkových slitin firmy Instant UpRight, které patří mezi 
největší výrobce těchto zařízení na světě. 
Společnost SDM a. s. na trh vstoupila s vizí být úspěšnou firmou, získat řadu zákazníků     
a svou pozici na trhu. Nyní se bohuţel tuto vizi nedaří zcela naplňovat, a proto je zapotřebí 
učinit opatření, která povedou k opětovnému naplnění vizí. 
V počátku svého vzniku firma neměla problém získat nové zákazníky a najít své místo na 
trhu, neboť konkurence nebyla tak vysoká a podmínky pro podnikání byly jednodušší. 
Okolí firmy a trţní prostředí se neustále mění a firmy se musí přizpůsobovat trhu, aby        
v dnešním konkurenčním boji přeţily. 
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V současné době se společnost potýká se ztrátou zákazníků, coţ se projevuje na sníţení 
objemu prodeje zboţí, poskytovaných sluţeb a tudíţ i sníţení trţeb. Bez znalosti                   
a pochopení základních poţadavků zákazníka firma nemůţe na trhu uspět, neboť právě 
zákazníci umoţňují společnosti existovat a vytvářet svou pozici na trhu. 
Cílem mé diplomové práce je navrhnout kroky k zabezpečení udrţitelného rozvoje firmy. 
Proto se zaměřuji na tyto tři části, které jsou hlavními pilíři udrţitelného rozvoje:  
 Hospodářský růst 
-  analýza  firmy (Porterův model pěti sil, PEST analýza, SWOT analýza). 
 Lidské zdroje ( zaměstnanci,  dodavatelé a odběratelé) 
-   metodou dotazníkového šetření, která je zaměřena na  spokojenost s kvalitou sluţeb,       
u   zaměstnanců i pracovní ohodnocení (mzdy, odměny, motivaci). 
 Vazba na environment (ţivotní prostředí). 
Na základě výsledků analýz definuji problémy a  na jejich základě navrhuji  řešení, další 
postupy a případné změny.   
Dílčí cíle: 
 Zhodnocení spokojenosti zákazníků, návrhy na navýšení jejich obsluţnosti. 
 Zhodnocení spokojenosti zaměstnanců, návrhy na zvýšení jejich motivace vedoucí 
ke zlepšení pracovních výkonů. 
 Na základě zjištění silných a slabých stránek firmy zefektivnit fungování firmy, 
zvýšit konkurenceschopnost firmy a zajistit firmě vhodný marketing. 
 Na základě Porterova modelu pěti sil zanalyzovat konkurenci a navýšit počet 
zakázek firmy. 












1. Strategická analýza obecného okolí 
 
Marketingové makroprostředí tvoří šest skupin faktorů, které firmu ovlivňují zvenčí            
a přímo i nepřímo působí na všechny její aktivity. Na tyto faktory nemá firma prakticky 
vůbec ţádný vliv, nemůţe je ţádným způsobem kontrolovat, a proto se o nich hovoří jako   
o faktorech nekontrolovatelných. Patří mezi ně demografické prostředí (charakteristiky 
populace, jako je věk, věková struktura, úroveň vzdělanosti a tím i zaměstnanost, 
migrace...), ekonomické prostředí (činitelé, kteří ovlivňují kupní sílu našich klientů             
a strukturu jejich výdajů, např. vysoká míra inflace, směnné kurzy, nezaměstnanost atp.), 
přírodní prostředí (přírodní podmínky - klimatické, geografické poměry,ochrana ţivotního 
prostředí), technologické prostředí (úroveň technologického zařízení) a politicko-právní 
síly (legislativa upravující pracovně-právní vztahy zaměstnanců). V souvislosti s analýzou 
prostředí (i v marketingu) se často pouţívá rámec PEST (STEP). Jde o uvědomění si 
Politických, Ekonomických, Sociálních, Technologických a stále také častěji Ekologických 
(PESTE) faktorů, které ovlivňují vnější prostředí podniku. 
 Tato tzv. PEST analýza přispívá dle Foreta (2003) k celkové strategické analýze čtyřmi 
způsoby: 
 lze ji pouţít jako kontrolního seznamu; 
 můţe pomoci identifikovat určitý počet klíčových vlivů v prostředí; 
 můţe napomoci identifikovat dlouhodobé hybné síly či spouštěče změny; 
 pomáhá zkoumat různý dopad externích vlivů na organizaci. 
Pro určení dalšího směřování společnosti je nezbytné poznání její současné situace. Proto  
je strategická analýza pro podnik přínosná a dokáţe rozpoznat dopad vnějších vlivů na 
společnost. 
Zabývat se budu pouze metodou PEST, která zahrnuje faktory politické, ekonomické, 
sociokulturní a technologické. 
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1.1 Analýza obecného vnějšího okolí – PEST analýza 
 
1.1.1 Politické faktory 
Podnik ovlivňují nejen zákony a nařízení, ale celá politická situace v zemi. Nestabilita 
v této oblasti znamená nedůvěru investorů, zvyšování nákladů častými změnami 
legislativy. 
1.1.2 Ekonomické faktory 
Ekonomické veličiny jsou rozhodujícím prvkem vytvářejícím celkové prostředí. Pro podnik 
jsou rozhodující především daňové sazby, ovlivňují jej ovšem i další ukazatele (míra 
nezaměstnanosti, inflace,…). 
1.1.3 Sociálně– kulturní faktory 
Ovlivňují chování zákazníků, zaměstnanců, obchodních partnerů. Patří sem například 
úroveň vzdělanosti, ţivotní styl, tradice, náboţenství. 
1.1.4 Technologické faktory 
Tuto oblast lze rozdělit do dvou skupin. První je technologický rozvoj týkající se 
samotného produktu. Pokud by podnik nesledoval vývoj, kterým se daný sektor ubírá, 
mohlo by dojít k poklesu prodeje v důsledku přesunu poptávky k technologicky 
pokročilejším výrobkům. Druhou oblastí je technologický vývoj týkající se způsobu 
produkce, který by mohl přinést konkurenční výhodu. 
1.1.5 Ekologické faktory 
Přestoţe tyto faktory jiţ nejsou do tzv. PEST analýzy obvykle zahrnovány, jejich 
důleţitost, především v poslední době, stále narůstá. Nezbytností je dbát na plnění stále se 
zpřísňujících norem, stanovených za účelem ochrany ţivotního prostředí. 
Tato oblast je zároveň dobrou příleţitostí. Lze snad vyjádřit přesvědčení, ţe lidé začínají 
brát informace o zhoršujícím se ţivotním prostředí váţně a začnou preferovat šetrné 
produkce a výrobky. 
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1.2  Analýza trhu 
 
Je třeba definovat a analyzovat trh, na kterém podnikáme. Pod pojmem trh (Tomek             
a Vávrová, 2007) rozumíme celkovou hodnotu nebo objem zboţí či sluţeb, které 
uspokojují stejné potřeby zákazníka. Chybné vymezení trhu můţe být spojeno s váţnými 
důsledky pro podnik. Jestliţe je definice trhu příliš úzká, zůstávají nepovšimnuti 
potencionální konkurenti i moţné poţadavky zákazníků, a podnik většinou zkrachuje při 
změnách na trhu. Při širokém vymezení budou zákazníci směřovat k někomu jinému, kdo 
lépe uspokojí jejich potřeby. Důleţité informace: velikost trhu; vymezení trhu; míra růstu 
trhu; atraktivita trhu; při analýze trhu: ziskovost trhu; vývoj a predikce poptávky; predikce 
potřeb; trţní trendy.  
 
2. Analýza oborového vnějšího okolí - Porterův model pěti sil 
 
 
Analýza odvětví je často spojována s Michaelem Porterem (1994) a jeho modelem pěti sil. 
Tento model představuje základní faktory, které ovlivňují ziskovost odvětví. Úkolem 
manaţerů je rozpoznat příleţitosti i hrozby a formulovat odpovídající strategie. 
Proto je velmi důleţitá analýza vnějšího prostředí, která se provádí pomocí sady metod. 
Jednou z těch nejdůleţitějších, jak jsem jiţ uvedla, je Porterova analýza konkurence. 
Tato metoda vychází ze systematického popisu vlivů působících na jednotlivé podniky 
vstupující a realizující své produkty na trhu. Michael Porter postavil model fungování trhu  
na základních pěti faktorech: 
 
 noví konkurenti vstupující do odvětví; 
 substituční výrobky; 
 vyjednávací síla kupujících; 
 vyjednávací síla dodavatelů; 





Obr. č. 1: Porterův model pěti sil.Zdroj: Porter, M. Konkurenční strategie. 1994. 
 
2.1       Noví konkurenti vstupují do odvětví 
 
Pravděpodobnost, jak mohou nový konkurenti zvýšit tlak na existující firmy, a dále 
jednoduchost, s jakou mohou nové firmy vstoupit na trh. V důsledku vstupu dochází ke 
zvýšení výrobních kapacit, tím k převaze nabídky nad poptávkou a nakonec k poklesu 
ceny. Následujícími činnostmi se lze odlišit od případné konkurence či jí čelit:  
 sledováním a efektivním řízením nákladů výroby; 
 zvýšením kvality výrobků a sluţeb, zavedením inovovaných výrobků;  
 zvýšením úrovně řízení distribučních kanálů;  
 detailní segmentací trhu a lepším porozuměním přáním a poţadavků zákazníků, 




2.2 Substituční výrobky 
 
Představují moţnosti alternativních výrobků nebo sluţeb nahrazujících současnou nabídku 
na trhu. Musíme počítat opět s cenovou válkou. Této hrozbě lze čelit:  
 sníţením ceny výrobku, lepší kontrolou jeho nákladů;  
 zvýšením uţitné hodnoty výrobku, nabídkou doplňkových sluţeb;  
 včasným předvídáním přání a poţadavků zákazníků; 
 vývojem nových výrobků, nabídkou nových sluţeb, které se výrazně  
liší od konkurence.  
 
2.3 Vyjednávací síla kupujících 
 
Zajímá nás struktura a koncentrace kupujících na trhu.  
 
2.4 Vyjednávací síla dodavatelů 
 
Jde o velikost dodavatelů na trhu a o jejich potenciál diktovat podmínky i dodávky výrobků 
a sluţeb na trh. Vyjednávací síla kupujících je vysoká, pokud existuje pouze několik 
významných kupujících, kdyţ nakupují ve velkém objemu, výrobek je standardní, kupující 
mají nízké náklady spojené s přechodem jinam, mají všechny informace či jim jde 
především o kvalitu výrobku. Dodavatelé jsou více „mocní“, pokud jich je omezený počet. 
Obranou proti těmto hrozbám můţe být např.:  
 dobře fungující marketingový informační systém především pro oblasti 
prodejů a nákupů;  
 dobrý přehled o dodavatelích a kupujících, jejich cenám,zvyklostech,            
o dodacích podmínkách;  
 kalkulace pro výpočty případných nákladů spojených se změnou dodavatele 
či kupujícího.  
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2.5  Rivalita mezi současnými konkurenty na trhu 
 
Můţe být ovlivněna velikostí a počtem konkurentů, stupněm odlišnosti mezi výrobky         
a sluţbami i úrovní bariér vstupu na trh a odchodu z trhu. Rivalita je intenzivnější, kdyţ se 
na trhu vyskytuje mnoho malých nebo stejně velkých konkurentů, pokud výrobek nelze 
odlišit od ostatních, kdyţ náklady na přechod jinam jsou nízké a pokud jsou vysoké 
náklady na odchod z trhu. Případným řešením můţe být: 
 správný výrobek na správném místě za správnou cenu;  
 následovat strategii nízkých nákladů, odlišení či nalezení trţní mezery;  
 fungující marketingový informační systém se všemi dostupnými 
informacemi o konkurenci, zákaznících, dodavatelích a o jiných faktorech. 
3. Shrnutí - SWOT analýza 
 
Završením strategické analýzy podniku je na základě výše zmíněných a popsaných dílčích 
analýz (PEST analýza a Porterův model pěti sil) určení a formulace silných a slabých 
stránek podniku a příleţitostí a hrozeb na trhu (Strenghts, Weaknesses, Opportunities a 
Threats – proto označení SWOT analýza). 
Podle Středoevropského centra pro finance a management je SWOT analýza typ strategické 
analýzy stavu firmy. Z hlediska jejich silných stránek, slabých stránek, příleţitostí a hrozeb, 
který poskytuje podklady pro formulaci rozvojových směrů a aktivit, podnikových strategií 
a strategických cílů. 
Analýza silných a slabých stránek se zaměřuje především na interní prostředí firmy,  
na vnitřní faktory podnikání. Silné a slabé stránky jsou obvykle měřeny interním 
hodnotícím procesem nebo srovnáváním s konkurencí. Silné a slabé stránky podniku jsou 
ty faktory, které vytvářejí nebo naopak sniţují vnitřní hodnotu firmy. Naproti tomu 
hodnocení příleţitostí a ohroţení se zaměřuje na externí prostředí firmy, které podnik 
nemůţe tak dobře kontrolovat. Přestoţe podnik nemůţe externí faktory kontrolovat, můţe 
je alespoň identifikovat pomocí například vhodné analýzy konkurence, či PEST analýzy 




Při zpracováni SWOT analýzy bychom se měli drţet následujících zásad: 
- závěry musí být relevantní (zpracování s ohledem na účel dané analýzy), 
- zaměření na podstatné jevy a fakta, 
- v případě strategické analýzy by měla být identifikována fakta strategického významu, 
- objektivita,ohodnocení jednotlivých faktorů podle jejich relevantního významu. 
 
4. Teoretické zhodnocení zvyšování výkonnosti firmy 
 
Určení reálného potenciálu zlepšení (dále RPZ) podle P. Učně2 a stávající výkonnosti 
firemních procesů je velmi významným počinem v oblasti kontinuálního zvyšování 
výkonnosti procesů. Jedná se o společné dílo týmu klíčových pracovníků firmy.  
Doporučený postup:  
1. Stanovení firemních procesů 
Výchozí situace tohoto startovního kroku můţe být: 
 Procesy jiţ byly identifikovány v rámci prací na firemní strategii, resp. 
V rámci jiných projektů. 
 Procesy nejsou doposud identifikovány. V tomto případě je nutné 
identifikovat 
procesy -    řídící, hlavní, podpůrné,  
a to v uvedeném pořadí. 
2. Stanovení klíčových aktivit procesů 
Klíčové aktivity jsou takové činnosti procesu, které: 
 podmiňují produktivitu procesu 
 realizují přidanou hodnotu procesu, podporují synergii klíčových aktivit a procesů 
 jsou nástrojem konkurenceschopnosti 
 jsou rozhodující z hlediska nákladů procesu  
 jsou rozhodující z hlediska efektů. 
                                                             
2UČEŇ, P. Zvyšování výkonnosti firmy na bázi potenciálu zlepšení. 2008. Str. 46-52. 
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3. Stanovení priorit procesů 
Priorita procesu vyjadřuje význam procesu z hlediska výkonnosti a konkurenceschopnosti 
firmy jako celku. Priority procesů je nutné stanovit v týmu vlastníků procesů za účasti 
pracovníka v pozici nad vlastníky procesů. Osvědčeným přístupem ke stanovení priorit 
procesů je uplatnění metody párového porovnání, popřípadě následná korekce. 
4. Stanovení priorit klíčových aktivit v rámci procesu 
Klíčové aktivity téměř vţdy vykazují rozdílný vliv na zvýšení výkonnosti procesu. Proto    
je praktické tyto priority uvnitř daného procesu určit. V případě, ţe je jiţ firma stanovila, je 
nezbytné provést kaţdoročně prověrku toho, zda tyto priority stále platí. 
5. Stanovení cílů procesů a jejich metriky 
Základní podmínkou stanovení cílů procesů je, ţe: 
 Procesní cíle a jejich metriky musí vycházet z cílů a metrik finanční a zákaznické 
perspektivy. 
 Musí být v souladu s definovaným RPZ z firemní strategie. Pokud firemní strategie 
v poţadované struktuře není k dispozici, je nutné cíle jednotlivých procesů stanovit. 
6. Stanovení vlastníků procesů a eventuelně manaţerů procesů 
Vlastníci procesů plně rozhodují o všech zásadních aspektech daného procesu, jako jsou: 
 správnost klíčových aktivit 
 klíčové parametry klíčových aktivit a jejich cílový stav 
 stanovení efektů a dosaţení RPZ 
 stanovení limitů klíčových aktivit 
 průběh procesu 
 procesní pravidla 
 vazby na ostatní procesy. 
7. Odhad aktuální úrovně zralosti procesů 
Znalost stupně jednotlivých procesů je významná proto, abychom pochopili, na jaké úrovni 
jsou jednotlivé firemní procesy. To nám jednak poskytne základní orientaci v tom, jak 
rozsáhlé změny v procesech firmu čekají a dále také získáme informaci o prioritách 




8. Stanovení poţadované úrovně zralosti procesů 
Významným startovním hlediskem při koncipování prací na procesní optimalizaci je rozdíl 
mezi stávající a poţadovanou zralostí procesů. 
obvykle je ţádoucí vyšší zralost procesu, jestliţe jsou: 
 kladeny vyšší nároky na bezpečnost, 
 kladeny vyšší nároky spolehlivost, 
 kladeny vyšší poţadavky na opakovatelnost procesu, 
 kladeny vyšší poţadavky na standardizaci jeho výstupu, 
 méně kvalifikovaní zaměstnanci. 
9. Stanovení poţadované úrovně popisu procesů 
Metodika stanovuje čtyři úrovně podrobnosti popisu procesu (někdy je také označována 
jako stupně granularity popisu). 
 1. úroveň – cíl procesu, vlastník, zákazníci, aktivátor, metriky, omezující podmínky. 
 2. úroveň – 1. úroveň plus výstupy procesu. 
 3. úroveň – 2. úroveň plus seznam činností, seznam rolí, resp. funkčních míst. 
 4. úroveň – 3. úroveň plus návaznosti činností, vstupy a výstupy činností, přiřazení 
rolí. 
k činnostem, výkonové metriky (doba trvání jednotlivých činností, náklady činnosti apod.) 
10. Zpracování snímkovacích tabulek 
Pro kaţdou klíčovou aktivitu daného procesuje připravena snímkovací tabulka. 
Uvedený postup je vhodné uplatnit v následujících situacích: 
 Zpracování/aktualizace firemní strategie ve vztahu k reálnému potenciálu zlepšení. 
 Definice RPZ (představa o moţnosti posunu výkonnosti procesů) a výpočet 
návratnosti definovaných projektů. 
 Specifikace rozsahu zadání jako součást přípravných akcí před vypsáním 
výběrového řízení na dodavatele externích řešení definovaných zadání projektů. 




Analýza současného stavu 
5. Základní údaje o firmě 
 
Akciová společnost Stavební doprava a mechanizace Praha a.s.(SDM) byla zaloţena 
4.května 1992 a od té doby má stálé místo mezi společnostmi poskytující sluţby stavebním 
i montáţním firmám. 
Základní kapitál zapsaný 13. května 1993 je 58 786 000 Kč. 
Firmu tvoří 39 zaměstnanců (ředitel, vedoucí poboček, administrativní pracovníci, účetní, 
opraváři plošin, mechanici). 
SDM patří mezi jednu z nejstarších společností zabývajících se poskytováním sluţeb 
v oblasti půjčování stavební mechanizace. Firmu tvoří šest půjčoven a obchod. Jednotlivé 
půjčovny nabízí široký sortiment stavební mechanizace od ručního  
nářadí po vibrační techniku, lešení a stavební jeřáby. 
Nosným programem společnosti je půjčování a prodej vysokozdviţných plošin značky 
UpRight a věţového lešení z hliníkových slitin firmy Instant UpRight, které patří mezi 
největší výrobce těchto zařízení na světě. 
Firma je drţitelem certifikátu systému jakosti dle ČSN EN ISO 9001:2001. Tento certifikát 
je  uveden v příloze číslo 1. 
Norma ČSN EN ISO 9001:2001 "Systémy managementu jakosti - Poţadavky" stanovuje 
poţadavky na systém managementu jakosti, který mohou organizace pouţívat pro interní 
aplikaci (budování systému managementu jakosti), pro certifikaci nebo  pro smluvní účely. 
Norma specifikuje poţadavky na systém managementu jakosti v případech, kdy organizace 
potřebuje prokázat svoji schopnost trvale poskytovat výrobek, který splňuje poţadavky 
zákazníka a příslušné poţadavky předpisů.                    
To umoţňuje firmě SDM  obchodovat s významnějšími firmami, které certifikát 
ISO 9001:2001 u obchodních partnerů vyţadují. Např.: IMOS Brno a.s., Střechy a.s., 





Firma je akciovou společností. Základní jmění společnosti je rozvrţeno na 58 786 ks  akcií 
ve jmenovité hodnotě  1 000,- Kč. Jediným zakladatelem společnosti je Fond národního 
majetku ČR se sídlem v Praze 1, Gorkého nám. 32, na který přešel majetek státního 
podniku Stavební doprava a mechanizace Praha.  
Důleţité funkce: 
- předseda představenstva: Ing. Jaroslav Buzek  
- místopředseda představenstva: Zdeněk Valenta 
(den vzniku funkcí: 24. května 2006). 
Společnost byla zaloţena bez upisování akcií. 
 
5.1 Předmět podnikání firmy 
 
Předmětem podnikání firmy jsou: 
- opravy stavebních strojů a mechanismů, zapsáno: 13.května 1993 
- výroba, montáţ, generální opravy a rekonstrukce a provádění revisních zkoušek 
vybraných zdvihacích zařízení, zapsáno: 13. května 1993 
-  opravy motorových vozidel, zapsáno: 13. května 1993 
-  pronájem stavebních strojů a mechanismů, zapsáno: 13. května 1993 
-  pronájem motorových vozidel, zapsáno: 13. května 1993 
-  zámečnictví, zapsáno: 13. května 1993 
-  koupě zboţí za účelem jeho dalšího prodeje a prodej, zapsáno: 13. května 1993 
- silniční motorová doprava nákladní, zapsáno: 19. září 2000 
Hlavním předmětem podnikání, kterým se firma zabývá, je pronájem stavebních strojů 
a stavebních mechanismů. 
Certifikát systému managementu kvality dle ČSN EN ISO 9001:2009 
Certifikát systému řízení kvality je ve společnosti uplatňován od roku 2003.  
Po provedeném auditu ze strany VÚPS – Certifikační společnost s.r.o. byla společnosti 
potvrzena platnost certifikátu dne 15.12.2009 na další období do 15.12.2012. 
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5.2 Výsledky společnosti 
 
V roce 2009 se plně projevila celosvětová krize, která podstatným způsobem zasáhla do 
stavebnictví v České republice. To se projevilo podstatným sníţením poptávky 
a meziročním sníţením výkonů o 37 %. Musela proto následovat opatření, která by 
odpovídajícím způsobem sníţila i náklady. To se podařilo částečně meziročním sníţením 
nákladů o 2 %. Opatření byla rázu restrukturalizačního (sloučení provozů) a jednak 
probíhala sniţováním jednotlivých druhů nákladů (spotřeba energie, mzdy, opravy). Počet 
zaměstnanců se na konci roku sníţil na 39. Jde o více neţ třetinový pokles oproti minulým 
letům. Tato opatření s sebou v roce 2009 přinášela vícenáklady (stěhování provozů 
a skladů, odstupné), takţe úspora nákladů z nich plynoucí se projeví aţ v roce následujícím. 
 
5.3 Situace na trhu - odběratelé 
 
Činnost společnosti je zaměřena na stavebnictví, údrţbu stavebních objektů a ostatní 
sluţby. Na akci stavebních firem i jednotlivých stavebníků firma půjčuje stavební 
mechanizaci. Tuto mechanizaci nabízí i k prodeji. Hlavními odběrateli jsou zejména střední 
a menší stavební firmy. Má jiţ stabilizované, mnohaleté obchodní vztahy s mnoha firmami, 
takţe v jejím oboru činnosti je jiţ známá a firmy se na ni s důvěrou obrací. Kromě toho 
kaţdoročně prezentuje svoji nabídku na strojírenském veletrhu v Brně, takţe se dostává do 
podvědomí stále širšího okruhu firem. 
Konkurence na trhu roste, takţe dalším rozšiřováním nabídky sluţeb, doprovodných sluţeb, 
způsobem financování, záručními podmínkami, rychlostí a kvalitou v poskytování sluţeb 
si musí firma udrţovat postavení ve sluţbách pro stavebnictví.  
Na zaznamenaný útlum poptávky vlivem krize musela firma reagovat přesunem nabídky 
k menším investorům, napojit se na podpůrné programy, a protoţe lze očekávat další pokles 





V roce 2009 společnost investovala z vlastních zdrojů do strojů a zařízení částku 
2 099 tis. Kč. Pořídil se drobný hmotný majetek odpisovaný za 394 tis. Kč. Dále se pořizují 
investice formou finančního leasingu v celkové výši součtu splátek 12 766 tis. Kč. Většina 
těchto investic jsou stroje a zařízení půjčoven. Rozpracovanou investicí k 31. 12. 2009 byl 
areálový vodovod ve výši 1 858 tis. Kč. 
 
5.5      Půjčky a úvěry 
 
Společnost v průběhu roku pracovala s kontokorentním úvěrem od Komerční banky, 
určeném na krytí pohledávek do lhůty splatnosti a na zásoby s úvěrovým rámcem 




Pohledávky po lhůtě splatnosti klesly proti stavu k 1. 1. 2009 o 1 175 tis. Kč. 
To představuje pokles o 13, 1 %. Hranice nárůstu těchto pohledávek byla stanovena na 
4 %. Vymáhání jiţ vzniklých pohledávek jsou předávány k vymáhání právní cestou 
a k maximální úspoře firma vyuţívá všechny moţnosti odpisování pohledávek a tvorby 








5.8 Kolektivní smlouva 
 
Společnost má uzavřenou podnikovou odborovou organizací kolektivní smlouvu. Smlouva 
řeší vztahy mezi zaměstnavatelem a zaměstnanci ve firmě. Formou dodatků se kaţdoročně 
upřesňují některé body kolektivní smlouvy, vyvolané změnami legislativy nebo vyšší 
kolektivní smlouvou. V roce 2009 byl průměrný přepočtený počet zaměstnanců 45.  
 
5.9 Záměry pro další rok 
 
V současné době útlumu větších stavebních investic, kde firma v minulých letech 
poskytovala své sluţby, se orientuje ve větší míře na menší zakázky, které zaplní mezeru 
v poptávce. Rovněţ se zařízení firmy v současné době uplatní v bytové výstavbě, opravách 
a zateplování bytových domů. Pro nadcházející rok pracuje firma s odhadem niţších 
výkonů a z nich vyplývající ztráty. Odhadovaná ztráta je niţší neţ výše odpisů, které jsou 
zdrojem pro investice, ale nesniţují stav financí. Z toho ovšem vyplývá minimální výše 
výdajů na pořizování investic. Současně bude firma sniţovat i další náklady formou 
maximálních úspor, nebo například účastí pouze na jednom veletrhu, a to na Strojírenském 
veletrhu v Brně.    




Obr. č. 2 a 3: loga firmy. 




Obr. č. 4: Organizační struktura firmy. 
Zdroj: Interní materiály firmy SDM, Praha a. s.: „Organizační struktura firmy“. 
 








6. Hospodářský růst 
 
6.1      Analýza obecného okolí - PEST analýza 
 
6.1.1 Politické a legislativní vlivy 
 
Kaţdá společnost se musí řídit platnými zákony v dané zemi, které ji ovlivňují v podnikání. 
Společnost SDM, a.s. musí při svém podnikání respektovat zejména následující obecně 
závazné právní předpisy: 
 
Zákon č. 513/1991 Sb., obchodní zákoník, ve znění pozdějších předpisů, který upravuje 
postavení podnikatelů, obchodní závazkové vztahy, jakoţ i některé jiné vztahy 
s podnikáním související. 
Zákon č. 455/1991 Sb., o ţivnostenském podnikání, ve znění pozdějších předpisů, který 
upravuje podmínky ţivnostenského podnikání a kontrolu nad jejich dodrţováním. 
Zákon č. 262/2006 Sb., zákoník práce, ve znění pozdějších předpisů, který upravuje 
pracovněprávní vztahy.(Vztahy se zaměstnanci, jejich povinnosti a práva vůči 
zaměstnavateli). 
Zákon č. 586/1992 Sb., o daních z příjmů, ve znění pozdějších předpisů (dále jen zákon 
o daních z příjmů“), který upravuje jak daň z příjmu fyzických osob, tak i daň z příjmu 
právnických osob. 
Zákon č. 235/2004 Sb., o dani z přidané hodnoty, ve znění pozdějších předpisů (dále jen 
„zákon o DPH“), jelikoţ je společnost plátcem DPH. 
Zákon č. 563/1991 Sb., o účetnictví, ve znění pozdějších předpisů, který stanovuje rozsah 




Většina zákonů bývá často novelizována, proto si společnost musí dávat pozor, aby se vţdy 
řídila aktuálním zněním příslušného zákona. Je tedy nutné neustále sledovat probíhající 
změny a včas a pruţně na ně reagovat. Častými změnami prochází v posledních letech 




Konkrétní vývoj sazeb DPH ukazuje následující tabulka: 
 
 
Historický vývoj sazby DPH 
 
Tabulka č. 1: Vývoj sazby DPH.  




Plánovaný vývoj sazby DPH 
 
Tabulka č. 2: Plánovaný vývoj sazby DPH.  




Poměrně často dochází ke změnám také v zákoně o daních z příjmů. Sazba daně z příjmu 
PO zaznamenává v posledních letech klesající trend (viz Graf č. 1). Pro zdaňovací období 




Graf číslo I:Vývoj sazby DPPO v ČR. 
Zdroj: Zpracováno dle internetových stránek Ministerstva financí ČR. 
 
6.1.2    Ekonomické vlivy 
 
Vývoj základních makroekonomických ukazatelů v ČR v letech 2005 – 2010 je shrnut 
v následující tabulce (viz Tabulka 3). 
 
Tabulka číslo 3: Vývoj základních makroekonomických ukazatelů. 
Zdroj: Zpracováno dle ČSÚ. 
 
Důleţitým faktorem je také kupní síla obyvatel. ČR se nachází výrazně pod celoevropským 
průměrem. Průměrný občan ČR má přibliţně o 42 % niţší koupěschopnost v porovnání 
s průměrnými evropskými hodnotami. Příznivěji vychází ČR ve srovnání s dalšími zeměmi 
středoevropského regionu (Slovensko, Polsko, Maďarsko), kde je koupěschopnost 
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Graf číslo II: Výnosy firmy v letech 2002-2010. 
 
 
Tabulka výnosů v jednotlivých letech 
Rok 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 
Výnos (v tis.Kč) 66598 75158 69057 76761 75812 77364 74338 46665 36600 
Tabulka č. 4: Výnosy firmy v jednotlivých letech. 
 
Z uvedeného grafu a tabulky můţeme vyčíst, ţe finanční krize z roku 2009 měla na firmu 
obrovský dopad. Výnosy firmy se sníţily o více neţ 37 % v roce 2009 a v roce 2010 
o polovinu oproti roku 2008. 
 
6.1.3    Sociálně – kulturní faktory 
 
Kulturní faktory jsou pro podnikový marketing těţko pochopitelné a předvídatelné, a proto 
je jejich ovlivnitelnost mizivá. Kulturní prostředí ovlivňuje společnost, a tím se vytvářejí 
vztahy, hodnoty, normy apod. V současné době se vliv kulturního prostředí projevuje 
následujícími trendy: důraz na sebeuspokojování, hodnota trvalých vztahů, honba za 





6.1.4    Technologické vlivy 
 
 
Technologický rozvoj týkající se samotného produktu, který společnost půjčuje –
stavebních mechanismů, se samozřejmě velmi rychle vyvíjí, proto je důleţité, aby firma 
inovovala jiţ pořízené stavební mechanismy a při koupi nových přihlíţela k současnému 
trendu. Pokud by podnik nesledoval vývoj, kterým se daný sektor ubírá, mohlo by dojít 
k poklesu prodeje v důsledku přesunu poptávky k technologicky pokročilejším stavebním 
mechanismům. U těchto druhů produktů musíme sledovat nejen snazší ovladatelnost, 
moderní vzhled, ale i výrobní materiály, z kterých jsou stavební mechanismy vyrobeny. 
Například dříve se lešení vyrábělo z těţkých kovů (ţelezo apod.), nyní se vyrábí z hliníku 
a jeho slitin. S lešením se mnohem lépe manipuluje - jak při dopravě (nakládka, vykládka), 
tak i při samotném stavění lešení. To je samozřejmě pro zákazníky velmi podstatné, protoţe 
tím ušetří čas a manipulace s tímto lešením je jednodušší. Proto se jiţ lešení ze ţeleza 
nepůjčuje, není o ně zájem.  Uvedla jsem jeden z mnoho příkladů, kdy jsou technologické 
vlivy velmi podstatné ve výběru produktů, které firma pořizuje. 
Další oblastí, kde se setkáváme s technologickými vlivy, je informační technologie, která se 
vyvíjí opravdu velmi rychlým tempem. Firma musí aktualizovat své softwary 
a modernizovat hardwary a příslušenství k nim (scanner, kopírovací stroje, tiskárny…). 
Mnoho programů taktéţ usnadňuje fungování firmy (účetní programy, internet – 
komunikace ve firmě a vyhledávání informací,…). Z důvodu neustále se měnících zákonů, 














6.2 Analýza oborového okolí - Porterův model pěti sil 
 
6.2.1    Hrozba nově vstupujících firem 
 
Nově vstupující firmy přicházejí s cílem získat určitý podíl na trhu, čímţ tvoří tlak jak na 
cenu, tak i na náklady ostatních společností. Pravděpodobnost a závaţnost hrozby vstupu 
nových konkurentů je dána bariérami vstupu do daného odvětví a také odezvou stávajících 
firem v odvětví na vstup nového soupeře. Hrozba nově vstupujících firem je očekávatelná 
vzhledem k jiţ velkému počtu konkurenčních firem působících na českém trhu. 
Problémem firmy při vstupu nových firem na stejný trh by bylo celkové oslabení 
konkurenceschopnosti. Konkurence v celé České republice stále roste a firma jiţ nemá tak 
silnou pozici na trhu, jako měla před třemi roky. V roce 2007 nastoupila na lokální trhy, 
kde působí firma SDM Praha a.s., firma Ramirent s.r.o., která se stala pro firmu SDM 
největším konkurentem. Firma Ramirent s.r.o. se zabývá půjčováním lešení a plošin – 
u firmy SDM tvoří trţby z půjčování plošin největší část příjmů. Firma Ramirent má 
k dispozici větší mnoţství plošin. Proto si mohou dovolit sníţit cenu a poskytnout 
mnoţstevní slevu. 
Firma SDM, a.s. není tak velká, aby této firmě mohla konkurovat, proto se firmy domluvily 
na spolupráci, takţe firmu SDM a.s. chrání velká firma a naopak pokud nemá SDM, a.s. 
moţnost zapůjčit určitý stavební mechanismus, pošle zákazníka do firmy Ramirent. Vstupy 
dalších konkurenčních firem se v této době neočekávají, není vhodná doba vstoupit do 
tohoto odvětví, vzhledem k očekávanému zvýšení sníţené sazby DPH. Pokud by přece jen 
vstoupil na trh nový konkurent, oproti této hrozící konkurenci by firma mohla vyuţít svých 
silných stránek,a to především vysoké kvality stavebních mechanismů a vybudované dobré 








6.2.2    Hrozba substitučních výrobků nebo služeb 
 
Substitut je pro společnost obecně vysokou hrozbou, pokud nabízí lákavější alternativu 
produktu na trhu. Jestliţe je hrozba daného substitutu velká, tak tím trpí ziskovost 
konkrétního odvětví. Substituty určují limity pro stanovování cen a ovlivňují tím i zisk 
společnosti. V případě, ţe se společnost nedokáţe od tohoto substitutu vzdálit 
(např. vhodnou marketingovou kampaní nebo zvýšením kvality svých výrobků) trpí jak 
ziskovost odvětví, tak i jeho růstový potenciál. Společnost SDM a.s. zajišťuje sluţby 
spojené s půjčováním a servisem stavebních mechanismů, a proto se moţných hrozeb 
substitučních sluţeb nemusí obávat. Hrozí spíše vstupy konkurenčních firem na trh 
(viz. Hrozba nově vstupujících firem). 
 
6.2.3    Vyjednávací vliv dodavatelů 
 
Vliv dodavatelů se projevuje například účtováním vysoké ceny ze strany dodavatele či 
omezením kvality a sluţeb jimi poskytovaných. Vliv dodavatelů narůstá zvyšováním 
stupně koncentrace, dodáváním jedinečných výrobků, ovlivňováním kvality konečného  
výrobku. Nejúčinnějším způsobem, jak se bránit proti vyjednávacímu vlivu dodavatelů je 
vybudování sjednocených vztahů s dodavateli společnosti a zajistit si větší počet 
dodavatelů (sníţí se tak riziko závislosti na dodavateli). 
 
6.2.4  Vyjednávací vliv odběratelů 
 
Odběratelé mohou stejně jako dodavatelé vyvíjet tlak na prodejní ceny nebo například 
poţadovat za stejnou cenu vyšší kvalitu zboţí či sluţeb, coţ můţe mít vliv i na firemní 
náklady, popřípadě na ziskovost celého odvětví. Vliv odběratelů se povaţuje za silný, 
pokud je jejich vyjednávací síla větší neţ mají ostatní konkurenti z odvětví či pokud dokáţí 





V případě společnosti SDM a.s. je tlak ze strany odběratelů vyvíjen zejména na kvalitu 
výrobků a tomu odpovídající cenu, coţ společnost dodrţuje. Jednou z moţností, jak se 
bránit proti silnému vlivu ze stran odběratelů, je vytvoření špičkové nabídky výrobků, 
kterou odběratelé neodmítnou, a snaţit se vytvořit unikátní či specializovanou sluţbu, 
kterou jiná firma neposkytuje. SDM, a.s. se o to snaţí tím, ţe nabízí plošiny značky 
UpRight (výroba v Anglii), které nevlastní velké mnoţství firem. Tato značka je oblíbená 
a vyhledávaná. Pokud ji zákazník poţaduje, obrátí se na firmu SDM, a.s. 
 
6.2.5    Soupeření mezi existujícími firmami 
 
Soupeření mezi existujícími firmami můţe být v podobě sniţování cen, nejrůznějších 
marketingových kampaní, zavádění nových sluţeb firmou na trh nebo zdokonalování těchto 
sluţeb. Intenzita tohoto soupeření můţe mít za následek i omezování ziskovosti daného 
odvětví. Jak jiţ bylo řečeno na trhu, na kterém se pohybuje firma SDM, a.s. se pohybuje 
velké mnoţství firem, tedy konkurentů a soupeří mezi sebou především v podobě cen, 
výhod pro zákazníky, mnoţstevních slev, kvality, marketingových kampaní a také 
například rychlostí modernizace a obměny stavebních mechanismů, které půjčují. SDM, 
a.s. má na trhu oproti konkurenci výhodu svého dlouholetého působení, dobré pověsti 
a kvality stavebních mechanismů. 
 
6.3    Shrnutí - SWOT analýza 
 
6.3.1    Silné stránky 
 
Silnou stránkou firmy jsou rozhodně dlouholeté zkušenosti, stabilní postavení na trhu a stálí 
zákazníci. Důleţitou součástí je i dobrá pověst, kterou firma získala dlouholetou snahou 
a vstřícným přístupem k zákazníkovi. Za silnou stránku povaţuji i velmi kvalitní stavební 




6.3.2    Slabé stránky 
 
Velkým problémem firmy jsou nesplacené pohledávky v hodnotě přes 10 milionů korun za 
dobu fungování firmy. Firma se snaţí pohledávky vymáhat nebo odprodávat.  
Další slabou stránkou firmy byla do roku 2009 orientace na větší firmy – jako na 
zákazníky, coţ v době krize ve stavebnictví znamenalo pro firmu velké finanční ztráty. 
Od roku 2010 a dále se jiţ ale firma orientuje na větší počet menších zákazníků. 
Za slabou stránku povaţuji spíše sezónní vyuţívání sluţeb firmy. Nejvíce výnosné měsíce 
jsou duben aţ říjen. Další měsíce bývají velmi podprůměrné (záleţí samozřejmě i na 
počasí, pokud je příznivé, tak i v měsících březnu a listopadu firma vydělává. Moţností, jak 
tento problém vyřešit můţe být nový sortiment, který by firma mohla nabízet, 
např. mechanismy na úklid sněhu apod. Samozřejmě by to vyţadovalo další investice, coţ 




6.3.3    Příležitosti 
 
Příleţitosti firmy jsou ve zkvalitňování a rozšiřování sluţeb, které poskytuje. Dále 
v proniknutí na další trhy v České republice a v moţné expanzi do zahraničí (nyní je jedna 
půjčovna na Slovensku).  
Příleţitostí v tomto roce byla ve stavebnictví hrozba zvyšujícího se DPH. To se sice od 
roku 2012 zvyšuje, ale toto zvýšení je dvoufázové, proto i tento rok bude ve stavebnictví 
(a oborech s ním spojených) úspěšným rokem. Spíše musíme uvaţovat o dalších letech, kdy 







6.3.4    Hrozby 
 
Problémem firmy je celkové oslabení konkurenceschopnosti. Firma se snaţí se neustále 
zviditelňovat, např. na veletrzích (strojírenském a stavebním), nabízet výhodné sluţby, 
udrţet si zákazníka, ale konkurence v Jihomoravském kraji stále roste a firma jiţ nemá tak 
silnou pozici na trhu, jako měla před dvěma roky. Vstupem nových firem zabývajících se 
půjčováním stavební mechanizace ubývají firmě zákazníci, kteří vyuţívají moţnosti 
mnoţstevních slev a zavádějících cen u konkurence. 





SILNÉ STRÁNKY SLABÉ STRÁNKY 
vysoká kvalita stavebních mechanismů nižší konkurenceschopnost 
služby pro zákazníky marketing 
servis motivace zaměstnanců 
informovanost zaměstnanců sezónní výnos 
dobrá pověst firmy nesplacené pohledávky 
stálí zákazníci   
doplňkové služby   
dlouhodobá působnost firmy   
PŘÍLEŽITOSTI HROZBY 
síla odběratelů konkurence 
síla dodavatelů zvýšení DPH 
náklady zvyšující se ceny vstupů 
nové služby nutnost obnovy mechanismů 
založení dalších poboček   
proniknutí na zahraniční trhy   






7. Lidské zdroje 
 
7.1      Průzkum spokojenosti zákazníků 
 
7.1.1    Postup řešení 
 
Můj cíl směřuje ke zjištění spokojenosti zákazníků i zaměstnanců firmy SDM Praha, a.s., 
proto je mým dalším postupem ujasnění si plánu výzkumu a výběr vhodné metody, abych 
byla schopna jejich spokojenost posoudit a navrhnout plán na zlepšení spokojenosti a tím 
zajistit udrţitelný rozvoj firmy. 
Pro potřeby mého výzkumu jsem si jako metodu vybrala metodu dotazníkovou, popřípadě 
metodu rozhovoru. Ta mi pomůţe určit, zda-li jsou stávající zákazníci spokojení, jaké 
změny by navrhovali a jaké novinky by přivítali. Dále se budu dotazovat zaměstnanců, 
u kterých bude důleţitá jejich nynější spokojenost a případné návrhy na její zlepšení. 
 
7.1.2    Plán výzkumu  
 
Určuje, kde a jak informace získáme a vyjadřuje přístupy a metody výzkumu 
(Řezanková, 2007). Dále určí, jaký bude vzorek dotazovaných (tedy počet dotazníků) a jak 
bude dotazník koncipovaný (počet otázek, druhy otázek). 
 
a) Informační zdroje mohou být : 
Primární 
Ty jsou zjištěny výzkumem a slouţí přímo k potřebám a řešení určitého výzkumu. 
Sekundární 
Tyto informace byly zjištěny za jiným účelem. Nevýhodou těchto informací je, ţe nemusí 





b) Metody výzkumu mohou být: 
 pozorování 
 skupinově orientované dotazování 
 průzkum (můţe být prováděn ústně nebo písemně, ke zjišťování informací 
slouţí  dotazníky) 
 experiment (tento druh výzkumu je nejhodnotnější, nejnáročnější na přípravu 
 a zároveň nejdraţší ). 
7.1.3    Metoda dotazníková 
 
Při této metodě se shromaţďování dat zakládá na dotazování osob. Je určena pro hromadné 
získávání údajů a patří mezi nejfrekventovanější metody pedagogických výzkumů. 
Osoba, která vyplňuje dotazník, se označuje jako respondent, úkolové jednotky se nazývají 
poloţky nebo otázky (pojem poloţka je širší, můţe zahrnovat i poţadavek nebo výzvu: 
zaškrtni, označ).  
Vztah tazatele a dotazovaných - důleţité je navodit takovou atmosféru, aby respondent 
pochopil, ţe tazatel hledá informace pro společensky hodnotné cíle a byl přesvědčen 
o uţitečnosti informací, které podává. Proto se k dotazníku obvykle připojuje stručné 
vysvětlení, které respondenta informuje o smyslu a způsobu vyuţití výsledků setření.  
Výběr vzorku - výzkumný pracovník určí velikost vzorku, kterému má být dotazník 
rozeslán nebo předán, a to buď metodou náhodného výběru, nebo na základě odborné 
úvahy.  
Sestavování dotazníku - zda strukturovaný, nestrukturovaný nebo kombinovaný. Délka 
dotazníku závisí na sloţitosti problému, který chceme zkoumat, ale také na věku 
a schopnostech respondentů, na jejich časových moţnostech a na schopnostech tazatele. 
Předvýzkum – měl by prověřit jasnost, jednoznačnost a smysluplnost otázek. Kaţdý tazatel 
by si měl svůj dotazník vyplnit především sám, a potom ho ještě vyzkoušet na malém 
vzorku respondentů. Podle získaných poznatků můţe některé otázky ještě upřesnit, 
doplnit nebo přeformulovat jejich znění.  
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Koncipování dotazníku - zásadní problém při koncipování dotazníku spočívá v tom, jak se 
nejlépe zeptat, abychom se dověděli skutečně to, co potřebujeme zjistit.  
Zpracování výsledků výzkumu - odpovědi je třeba nejprve kategorizovat a teprve potom se 
mohou kvantifikovat. Z hlediska objektivace dat získaných dotazníkem je důleţité 
spojovat jeho uţití s dalšími metodami, které doplní, prohloubí a zpřesní výsledky 
(rozhovor, interview, pedagogické pozorování a další). Získané výsledky lze 
prezentovat formou tabulek, grafů a dále zpracovávat statistickými i dalšími metodami 
(Řezanková, 2007). 
 
7.1.4    Metoda rozhovoru 
 
Metoda rozhovoru (interview) je zaloţena na přímém dotazování, tedy na verbální 
komunikaci výzkumného pracovníka s respondentem nebo s více respondenty. Způsoby 
uţití této metody rozlišujeme podle několika kriterií. Podle počtu osob, které se rozhovoru 
účastní, rozlišujeme rozhovory individuální (výzkumný pracovník pracuje jenom s jednou 
osobou) a rozhovory skupinové (např. besedy s rodiči o jejich zkušenostech z integrace 
zdravotně postiţených ţáků), kdy se účastníci vzájemně inspirují, doplňují, vyjadřují 
analogické zkušenosti nebo rozdílné názory, z nichţ se často dozvíme více, neţ při 
rozhovorech individuálních. Získané poznatky je však těţší zpracovat, protoţe někdy mluví 
více lidí najednou, skáčou si do řeči apod.  
7.1.5   Proč zkoumat spokojenost zákazníků 
 
Pokud máte zájem svou firmu neustále rozvíjet a zároveň být v tom co děláte úspěšní, 
pak pravidelné zjišťování spokojenosti zákazníků, potřeb zákazníků a jejich následné 
uspokojování, je jedním z nejdůleţitějších informačních zdrojů,jak neustále zlepšovat 
kvalitu sluţeb vaší firmy. 
Podmínkou pro dlouhodobý a pevný vztah se zákazníkem, je spokojenost a loajalita 
zákazníka,a proto skutečnosti zjištěné průzkumem spokojenosti zákazníků, jsou jedním 




Pevný a dlouhodobý vztah se zákazníky zajišťuje podniku trvalý zisk a sníţení nákladů na 
jeho udrţování, protoţe udrţení si loajálního zákazníka je vţdy pro firmu finančně 
výhodnější, neţ hledání si nového.Pokud zavádíte na trh nové produkty či sluţby 
a potřebujete zjistit, jak jsou s nimi vaši zákazníci spokojeni, pak nejlepší způsob, jak tuto 
spokojenost zjistit,je provést průzkum, kterým odhalíte pozitivní skutečnosti nebo zjistíte 
nedostatky na vašich sluţbách. Tento průzkum vás pak inspiruje k lepšímu rozvoji. Další 
moţností je provedení průzkumu ještě dříve, neţ se nový výrobek či sluţba dostane na trh. 
Zjistíte tak, jestli o tento produkt vůbec bude zájem. Průzkum spokojenosti zákazníků 
můţete pouţít také na hodnocení práce vašich vlastních zaměstnanců. Mnoho firem tento 
průzkum pouţívá jako způsob hodnotícího a odměňovacího systému vlastních 
zaměstnanců. Hodnocení zaměstnance na základě těchto výsledků by mělo být objektivní 
a zaměstnanec nesmí mít pocit, ţe mu křivdíte (Janečková, 1996). 
 
7.1.6   Loajalita zákazníků 
Zákazník je pro firmu velmi důleţitý, proto je potřeba věnovat patřičnou pozornost řízení 
a vytváření vztahu se zákazníkem. Současné firmy se neustále snaţí oslovovat nové 
zákazníky a neuvědomují si, ţe mnohem efektivnější a úspornější je starat se o loajální 
zákazníky (Janečková, 1996). 
 
7.1.7    Loajální (věrný) zákazník 
Podle mnoha autorů, například podle Rypáčka nutně neznamená, ţe spokojený zákazník 
je zároveň i loajální k danému poskytovateli sluţeb. Loajální zákazník produkty či sluţby 
určité značky nebo firmy potřebuje, je smluvně vázán nebo si k nim vytvořil silný 
emocionální vztah. Spokojený zákazník vás můţe kdykoliv opustit, protoţe nemá ţádný 
důvod k tomu, aby u vás i nadále zůstal. Spokojený můţe být kaţdý ze zákazníků, 





Loajálního zákazníka bychom mohli definovat jako (Rypáček, P.): 
  zákazníka, který nakupuje u zvolené firmy opakovaně, 
  zákazníka, který u zvolené firmy nakoupil minimálně dvakrát, 
  zákazníka, který nereaguje na nabídky konkurence (ani zvýhodněné), 
  zákazník, který do nákupu zboţí či sluţeb zapojí i své emoce . 
 
Kotler uvádí jako loajální zákazníky takové lidi, kteří: 
 jsou věrní pouze jedné značce či firmě, 
 jsou pohodlní a nemají zájem vynakládat úsilí na hledání něčeho nového, 
 mají jednu osvědčenou značku či firmu a jsou s ní vysoce spokojeni, 
 mohou být ke značce či firmě vázáni i dlouhodobou smlouvou. 
 
Kotler i Rypáček se svým názorem shodují, ţe většina zákazníků se stává loajálními 
vzhledem ke své lenosti či pohodlnosti, změnit firmu nebo značku. 
 
7.1.8    Udržení si loajálních zákazníků 
Získávání nových zákazníků je v průměru šestkrát draţší, neţ udrţení si stávajícího 
loajálního zákazníka. Navíc se předpokládá, ţe loajální zákazník je pro firmu z pohledu 
výnosů mnohem atraktivnější, neţ nový zákazník. Pravděpodobnost prodeje u loajálního 
zákazníka je 60–70%, kdeţto u nového zákazníka je pravděpodobnost prodeje 
pouze 5 aţ 20 % ( Rypáček, P.). 
Výhody loajálních zákazníků dle Kotlera: 
 získávání nových zákazníků je draţší, neţ věrní zákazníci, 
 větší pravděpodobnost prodeje, 
 riziko, ţe se nový zákazník s firmou rozejde před uskutečněním prvního nákupu 
nebo hned po prvním nákupu, 
 šíří o vás samé dobro, 




Jak si udržet loajální zákazníky? 
Jak je důleţité vybudovat si loajální vztah se zákazníky, tak stejně důleţité je zejména 
v oblasti sluţeb, vybudovat si věrný a pevný vztah se zaměstnanci, kteří se dostávají do 
těsného kontaktu se zákazníky. Mezi zaměstnaneckou a zákaznickou loajalitou existuje 
přímá korelace a bez loajálních zaměstnanců lze jen těţko budovat loajalitu ze strany 
zákazníků. Na vstřícném chování zaměstnanců k zákazníkům hodně záleţí a mnohdy na 
tom stojí budoucí postoj firmy na trhu . 
Aby si podnik udrţel loajální zákazníky, tak musí například začít eliminovat skupinu 
zákazníků a diskriminovat neziskové zákazníky tím, ţe jim nevěnuje takovou pozornost 
jako těm, kteří mají pro firmu mnohem větší přínos. Podnik by měl dokázat své zákazníky 
přesvědčit, ţe mu na nich opravdu záleţí. Jedním z hlavních a nejdůleţitějších prvků je 
udrţování neustálé komunikace se zákazníkem, jak tvrdí Foret a spousta odborníků 
potvrdila, ţe nedostatečná komunikace se zákazníky vede ve značné míře ke ztrátě 
zákazníka (Foret, 2000). 
Jak ujistíme zákazníka, že nám na něm záleží? 
 Závazky budeme plnit včas a v nejlepší kvalitě. 
 Problém zákazníka budeme co nejrychleji řešit. 
 Kontaktujeme zákazníka, kdyţ mu to slíbíme. 
 K zákazníkům budeme upřímní. 
 Se zákazníky pokud moţno co nejvíce komunikujeme. 
 Dokáţeme co nejlépe chápat poţadavky zákazníků. 
 Na zákazníky netlačíme a necháváme jim dostatek času na přemýšlení 
a rozhodování. 
Není nic horšího, neţ plýtvat financemi a časem na někoho, kdo má pro nás do budoucna 
nulový potenciál. Někteří zákazníci se prostě loajálními nestanou a je jen na firmě, aby se 
snaţila tyto lidi eliminovat a mnohem větší úsilí věnovat těm, kteří mají pro firmu větší 
potenciál. Firma by se svým loajálním zákazníkům měla neustále věnovat a v podvědomí 
jim vytvářet pocit, ţe firmě na nich opravdu záleţí. Pokud tak firma činit nebude a bude své 
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věrné zákazníky brát jako hotovou věc, pak je to nejlepší způsob, jak je ztratit. 
Podniky by měli své loajální zákazníky odměňovat, ale bohuţel se velmi často setkáváme 
s tím, ţe spousta podniků má pro nové zákazníky mnohem lepší podmínky, neţ pro ty 
stávající. Přestoţe by měl kaţdý podnik usilovat o loajální zákazníky, tak jejich loajalita 
nikdy nebude tak silná, aby neodolali nabídkám konkurenčních společností. Pokud bude na 
trhu jiná společnost, která svým zákazníkům bude nabízet například mnohem lepší sluţby 
za stejné ceny nebo stejné sluţby a ještě něco navíc, pak je dost pravděpodobné, ţe 
zákazník, který nebude líný a pohodlný k této společnosti přejde ( Kotler, 2003 ). 
Většina firem si neuvědomuje, ţe loajalita zákazníků je pro jejich úspěšný rozvoj nezbytná 
a to je chyba, protoţe na loajalitě zákazníků stojí budoucnost a další rozvoj celé firmy. 
 
7.1.9    Výsledky dotazníkového šetření u zákazníků 
 
Dotazníkové šetření u zákazníků probíhalo od 1.7.2011 do 27.10.2011.  Bylo zaměřeno na 
stávající zákazníky (z důvodů uvedených v části o loajalitě zákazníků), u kterých jsem 
zjišťovala, jak jsou spokojeni se sluţbami, které firma nabízí a jaké nové výhody či sluţby 
by uvítali. Dále jsem se dotazovala, jaké novinky by zákazníci navrhovali, aby se jejich 
spokojenost zvýšila a tím vedla k opakovanému vyuţití sluţeb firmy.  
Dotazníky byly k dispozici v kanceláři všech poboček firmy, kde je zákazníci na poţádání 
zaměstnanců SDM, a.s. vyplnili. Významné odběratele jsem kontaktovala elektronicky 
a ţádala je o vyplnění dotazníků. Dotazníky vyplňovali majitelé firem či jejich zástupci, 
dále ţivnostníci i fyzické osoby. Dotazníky byly samozřejmě dobrovolné a anonymní. 
Celkem bylo osloveno 98 respondentů, ,72 respondentů vyplnilo dotazník kompletně, 
tj.více neţ 73% návratnost, coţ povaţuji za velmi úspěšné. 









Otázka číslo 1: Kolik má Vaše firma zaměstnanců? 
 
Z odpovědí na tuto otázku vyplynulo, ţe necelých 35 % dotazovaných respondentů pracuje 
ve firmě (popř. jsou to majitelé firmy), která zaměstnává více neţ 16 zaměstnanců. Tyto 
odpovědi samozřejmě nevypovídá o situaci firmy, ale za všeobecné pravidlo se povaţuje to, 
ţe čím větší firma, tím lépe splácí svoje závazky, to ovšem nemusí být vţdy pravda.  
Vysoké procento fyzických osob, které vyuţívají sluţeb firmy, nám ukazuje, ţe je třeba, 
aby se v dnešní době zaměřila firma nejen na velké odběratele, ale právě i na zákazníky, 
kteří si půjčují stavební mechanismy pro soukromé účely a na menší firmy. 
 
 
Otázka číslo 2: V jakém kraji má Vaše firma sídlo? 
 
Odpovědi na tuto otázku se z velké většiny odvíjí od toho, kde sídlí pobočky firmy, proto 
39% zákazníků odpovědělo, ţe sídlí ve Středočeském kraji, o něco méně zákazníků firmy 
SDM, a.s. ( 33% ) sídlí v Jihomoravském kraji. Stejný počet odpovědí měl Olomoucký kraj 
a Slovenská republika, kde má také firma jednu ze svých poboček. 7% respondentů 
odpovědělo, ţe přijelo z Vysočiny. Zanedbatelné procento tvoří zákazníci z kraje 







 Graf číslo 1:  Sídlo firem zákazníků dle krajů ČR. 
 
Otázka číslo 3: Do jaké míry jste spokojen/a s cenami za služby, které firma SDM Praha, 
a.s. poskytuje?  
 
 
Z následujícího grafu můţeme vyčíst, ţe jen 33 % zákazníku je spokojeno s cenami 
za sluţby. Firma SDM, a.s. by měla zlevnit své sluţby, ale to samozřejmě není jednoduché 
s přihlédnutím na náklady spojené s těmito sluţbami.    
Cena by se mohla stát  jedním z důvodů, kvůli kterým firma ztratí svoji 
konkurenceschopnost, zákazníci by mohli dát přednost jiným firmám a díky niţší ceně by 
byli ochotni riskovat i moţnou niţší kvalitu sluţeb. Je nutné se zaměřit na to, kde by bylo 
moţné optimalizovat náklady. Například zváţením financování pořizovaných stavebních 
mechanismů – zkusit sehnat levnější úvěry nebo částečně financovat z vlastních zdrojů 










Otázka číslo 4: Do jaké míry jste spokojen/a s kvalitou zapůjčených stavebních 
mechanismů, které firma  SDM Praha, a.s. půjčuje?  
 
Z grafu uvedeného níţe je jasně patrné, ţe zákazníci jsou spíše spokojeni nebo velmi 
spokojeni s kvalitou stavebních mechanismů, coţ pro firmu znamená velmi dobrou pověst. 
Této pověsti by firma mohla vyuţít ve svůj prospěch. Nejlepší a nejlevnější reklamou je 
doporučení od spokojeného zákazníka. Proto by se měla firma snaţit o udrţení stávajících 





















Graf číslo 3 : Spokojenost zákazníků se sluţbami.  
 
 
Otázka číslo 5: Do jaké míry jste spokojen/a s přístupem zaměstnanců/kyň firmy 
SDM Praha a.s.? 
 
Na tuto otázku odpovědělo 32 % respondentů, ţe s přístupem zaměstnanců spokojeni spíše 
nejsou nebo nejsou spokojeni vůbec. Toto číslo je velmi vysoké, ukazuje nám, ţe není něco 
v pořádku. To se samozřejmě můţe týkat i spokojenosti zaměstnanců, kterou budu zkoumat 
v další části mé práce. Nespokojenost zaměstnanců se totiţ můţe negativně podepsat na 
jejich chování k zákazníkům. Pokud se cítí nedocenění nebo jim něco podstatného 




Tomuto problému se budu věnovat v jiţ zmiňované další části „Spokojenost zaměstnanců“ 
a doufám, ţe se mi podaří problém odhalit a navrhnout řešení na jeho minimalizování či 
úplné odstranění. 
 
Otázka číslo 6 : Jakou službu ve firmě nejvíce využíváte? 
 
Z odpovědí uvedených níţe v tabulce můţeme vyčíst, které ze stavebních mechanismů jsou 
nejvíce zákazníky vyuţívány. Respondent mohl zakrouţkovat libovolný počet odpovědí. 
Z nich vyplývá, ţe mezi nejvíce půjčované stavební mechanismy patří lešení, plošiny 
a zdvihací mechanismy. Nejméně půjčovanými stavebními mechanismy jsou bourací 
a vrtací techniky, kompresory, elektrocentrály, svářečky, vysavače, mycí stroje, čerpadla 
a manipulační technika. Proto by bylo moţné sníţit stav těchto nejméně vyhledávaných 
stavebních mechanismů a nepořizovat další, spíše je pomalu vyřazovat a nahrazovat je těmi 
nejvíce půjčovanými. 
Tabulka číslo 5 
Tabulka č. 5: Tabulka výsledků k otázce číslo 6. 
pronájem lešení 58 
pronájem vysokozdviţných pracovních plošin 63 
pronájem zdvihacích mechanismů 24 
pronájem vibrační techniky 12 
pronájem bourací a vrtací techniky 5 
pronájem kompresorů, elektrocentrál, svářeček 6 
pronájem techniky na úpravu betonu 8 
pronájem pil, frézek, brusek, lámaček 17 
pronájem vysavačů, mycích strojů, čerpadel 2 
pronájem topidel, vysoušečů vzduchu 11 
pronájem manipulační techniky 6 
pronájem zahradní techniky 16 
pronájem elektrického ručního nářadí 12 
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Otázka číslo 7: Byla vždy Vámi požadovaná služba dostupná?  
Ţádnému z dotazovaných zákazníků se nestalo, ţe by poţadovaná sluţba byla pokaţdé 
nedostupná. Jen 17ti procentům respondentů se stalo, ţe někdy poţadovaný stavební 
mechanismus nebyl na půjčovně k dostání a musel počkat, neţ jej vrátí zákazník, který jej 
měl půjčený v té době, kdy jej poţadoval on. Ze zkušenosti vím, ţe se jedná většinou 
o plošiny, popř. lešení. Jednou z moţností, jak tento problém vyřešit, je dokoupit další 
plošiny a lešení. Tomu by ale musel předcházet výzkum, díky kterému by se zjistilo, zda by 
se koupě vyplatila. Zákazníci by nemuseli čekat, ale na druhou stranu by se také mohlo stát, 
ţe většinu roku by plošiny nebyly vyuţity a nikdo by o ně neměl zájem. Tím by firma spíše 
o peníze přicházela a pořád by bylo výhodnější, pokud by si zákazník chvíli na poţadovaný 
mechanismus počkal. 
 
Otázka číslo 8: Do jaké míry je pro Vás vyhovující dostupnost poboček firmy SDM Praha, 
a.s.? 
Z odpovědí na tuto otázku vyplývá, ţe kaţdý zákazník samozřejmě preferuje pobočku, 
která je z místa stavby či sídla firmy nejblíţe. Protoţe 39 % zákazníků má sídlo firmy 
ve Středočeském kraji, proto není překvapivé, ţe nejvíce vyhovující pobočky jsou v Praze 
a v Mukařově. Nejméně respondentů sídlí ve Slovenské republice, proto byla tato pobočka 
označena za méně vyhovující. Ukázalo se, ţe skoro třetině zákazníkům vyhovuje pobočka 
v Brně. Proto je zřejmé, ţe stávající pobočky jsou strategicky rozmístěné a zákazníkům 
dostupné. Pokud by firma plánovala zaloţení další pobočky, bylo by nutné udělat průzkum, 
abychom zjistili, kde by byla další pobočka nejvíce potřebná a vyuţívaná. 
 
Otázka číslo 9: Uvítal/a byste pobočku firmy SDM Praha, a.s. i v jiném městě? 
Téměř 89 % dotazovaných zákazníků nenavrhuje pobočku firmy v jiném městě. Zbylých 
11 % by uvítalo pobočku ve Ţďáru nad Sázavou, v Novém Městě na Moravě, v Ostravě 
a Opavě. Prozatím se o zaloţení nové pobočky uvaţovat nebude, a to i vzhledem k malému 
procentu zákazníků, kteří by si ji přáli. Zaloţení nové pobočky by bylo pro firmu velmi 
nákladné, musel by se provést výzkum, zda-li by se pobočka v daném městě vůbec 
uplatnila (viz. Otázka číslo 8). 
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Otázka číslo 10 : Do jaké míry jste spokojen/a s otevírací dobou poboček firmy (ve všední 
dny – 06:45 až 15:30)? 
 
S otevírací dobou poboček firmy všichni zákazníci souhlasí a vyhovuje jim. Proto by se 
tato otevírací doba neměla měnit. 
 
Otázka číslo 11 : Do jaké míry jste spokojen/a  s  firmou SDM Praha a.s. z hlediska 
následujících faktorů: 
 



















Cena 11 6 31 16 8 0 
Otevírací 
doba firmy 





1 15 18 21 17 0 
Kvalita 
sluţeb 




11 12 21 24 4 0 
 
Tabulka číslo 6: Výsledky k otázce číslo 11. 
 
 
Pro vyhodnocení uvádím celou tabulku s počtem odpovědí k jednotlivým faktorům. Tato 
otázka shrnuje celkový dotazník a otázky se v podstatě opakovaly. Funguje jen jako 
ověřovací otázka, jestli se odpovědi neliší. Z tabulky můţeme opět vyčíst nespokojenost 
s cenou a s přístupem zaměstnanců. Naopak s kvalitou sluţeb, jak hlavních, 




7.1.10   Souhrn výsledků spokojenosti u zákazníků 
 
Z dotazníkového šetření průzkumu spokojenosti zákazníků vyplývá, ţe necelé tři čtvrtiny 
zákazníku sídlí ve Středočeském nebo Jihomoravském kraji. Zhruba 16 % odběratelských 
firem zaměstnává více neţ 16 zaměstnanců. S cenami je spokojena třetina respondentů. 
Kvalitu kladně ohodnotilo 63 % dotazovaných. Bohuţel s přístupem zaměstnanců není 
spokojena skoro třetina zákazníků. Příčina jejich chování je pravděpodobně důsledkem 
nespokojenosti, kterou analyzuji v další části. Mezi nejvyuţívanější sluţby patří pronájem 
lešení, plošin a zdvihacích mechanismů. Nejméně půjčovanými stavebními mechanismy 
jsou bourací a vrtací techniky, kompresory, elektrocentrály, svářečky, vysavače, mycí 
stroje, čerpadla a manipulační technika. Zákazníkům se jen v 7 % stalo, ţe by jimi 
poţadovaná sluţba nebyla dostupná. S otevírací dobou všichni dotazovaní souhlasí. 
Umístění poboček vyhovuje většině respondentů 
 
7.2   Spokojenost zaměstnanců 
7.2.1    Výzkum spokojenosti zaměstnanců 
 
Výzkumné šetření spokojenosti a motivace zaměstnanců bylo provedeno na čtyřech 
pracovištích zkoumané společnosti, nacházejících se v České a Slovenské republice. 
Všechny vyplněné dotazníky jsou posuzovány společně. Průzkum byl ve všech pobočkách 
firmy prováděn totoţně. Šetření bylo provedeno metodou písemného dotazování. Toto 
dotazníkové šetření bylo anonymní a dobrovolné. Výzkum byl uskutečněn v měsících září 
aţ listopad roku 2011. 
7.2.2 Cíle výzkumu 
Cílem výzkumu je analyzovat spokojenost s prací u zaměstnanců vybrané firmy, jednotlivé 
faktory spokojenosti s prací a jejich význam pro zaměstnance. Dále se výzkum snaţí 
odhalit překáţky pro spokojenost a motivaci zaměstnanců ve vybrané společnosti.Dílčím 
cílem výzkumu je analýza motivace zaměstnanců, která poskytne informace o tom, za 
jakých okolností je zaměstnanec nejvíce motivován k vyšším pracovním výkonům. 
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Přínosem dotazníkového šetření by pak měly být návrhy a opatření vedoucí k vyšší 
spokojenosti a motivaci zaměstnanců, které by měly přispět ke zvýšení produktivity práce 
zaměstnanců. 
7.2.3    Metody výzkumu a popis sběru dat 
 
7.2.3.1  Dotazníkový výzkum 
Při sestavování dotazníku byl kladen důraz na srozumitelnost a jasnost otázek. Dotazník byl 
sestaven na základě obecně zkoumaných oblastí v této problematice a na potřebách 
společnosti. Jako inspirace byl pouţit Manuál pro měření a vyhodnocení úrovně 
spokojenosti zaměstnanců, který vydal Výzkumný ústav práce a sociálních věcí v roce 
2007, ze kterého byly pouţity některé otázky. 
 
7.2.3.2  Struktura dotazníku 
Na začátku dotazníku byli respondenti informováni o anonymitě a poţádáni o upřímné 
a pravdivé vyplnění dotazníku. Dotazník obsahoval šest okruhů otázek. První otázka 
v dotazníku zjišťovala celkovou spokojenost zaměstnanců ve společnosti. V druhém 
okruhu dotazník zjišťoval, jak jsou zaměstnanci spokojeni s jednotlivými faktory práce, 
a to konkrétně s: 
 pracovními podmínkami (světlo, teplo, hluk) 
 pracovní zátěţí (mnoţství práce) 
 délkou pracovní doby, zajímavostí práce (pracovní náplň) 
 organizací pracovní doby (příchody, odchody, přestávky) 
 platovým ohodnocením 
 moţností povýšení 
 jistotou zaměstnání,moţností dalšího vzdělávání / rozšiřování kvalifikace 
 stejnými moţnostmi pro muţe a ţeny 
 zaměstnaneckými výhodami 
 vztahy s přímým nadřízeným 
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Třetí okruh otázek v dotazníku zjišťoval důleţitost jednotlivých faktorů práce pro 
zaměstnance. Čtvrtý okruh otázek byl zaměřen na zaměstnanecké výhody poskytované 
společností a na to, zda tyto výhody zaměstnanci vyuţívají nebo by je chtěli vyuţívat. 
Jedná se otyto zaměstnanecké výhody: 
 volno navíc 
 ţivotní pojištění 
 penzijní připojištění 
 příspěvek na dopravu do zaměstnání 
 závodní stravování, příspěvek na stravování 
 příspěvky na kulturu, sport, rekreaci 
 vzdělávání 
 školka, jesle, příspěvky na hlídání 
 sluţební auto 
 sluţební telefon 
 
V okruhu číslo 5 se dotazník snaţil odhalit konkrétní nedostatky prostřednictvím tvrzení 
a moţností zaměstnance buď souhlasit či nesouhlasit s uvedeným tvrzením. Závěrečná část 
dotazníku zjišťovala demografické údaje (např. pohlaví, věk, apod.), které byly vyuţity pro 
statistické zpracování dat. Nakonec měli zaměstnanci moţnost vyjádřit své připomínky 
a náměty v otevřené otázce. 
 
7.2.3.3   Popis sběru dat metodou dotazníku 
 
Byl proveden předvýzkum u šesti zaměstnanců firmy a výsledky předvýzkumu byly 
zahrnuty do finální podoby dotazníku, který byl odsouhlasen vedením firmy. Poté byli 
zaměstnanci vyzváni vedením společnosti k vyplnění tohoto dotazníku. Rozdáno bylo 
celkem 48 dotazníků. Všech 48 dotazníků bylo navráceno plnohodnotně vyplněných, tudíţ 




7.2.4    Výsledky dotazníkového šetření 
 
Otázka číslo 1: Když zvážíte všechny okolnosti, jak jste celkově spokojen/a se svou prací? 
Jak můţete vidět na grafu níţe, na tuto otázku odpovědělo necelých 59 % dotazovaných 
zaměstnanců, ţe jsou spíše či rozhodně spokojeni se svou prací. Čtvrtina dotazovaných 
uvedla, ţe zaujímají neutrální postoj. Něco málo nad 16% pracovníků odpovědělo, ţe jsou 
spíše nespokojeni nebo rozhodně nespokojeni. Toto číslo není alarmující, avšak je nutné 
zjistit, proč zaměstnanci uvedli, ţe nejsou spokojeni. Nespokojenost zaměstnanců se odráţí 
v jejich práci. Z dotazníkového šetrení spokojenosti zákazníků vyplynulo, ţe se mnoho 
z nich setkalo s nepříjemným chováním zaměstnanců. Proto pokládám za důleţité tento 
problém odhalit a vyřešit jej. Na tuto otázku nám odpoví další výsledky dotazníkového 
šetření.  
 
Otázka číslo 2: Jak jste spokojen/a s následujícími okolnostmi Vaší práce? 
V tabulce k otázce číslo 2 je znázorněn souhrnný počet  odpovědí všech zaměstnanců 
u kaţdé jednotlivé okolnosti práce. 





























Pracovní podmínky (světlo, teplo, hluk)  18 28 1 1 0 
Pracovní zátěţ (mnoţství práce)  15 11 5 6 1 
Délka pracovní doby  42 3 1 1 1 
Organizace pracovní doby  38 5 3 1 1 
Platové ohodnocení  5 11 15 8 9 
Moţnost povýšení  6 25 7 4 6 
Jistota zaměstnání  11 18 11 2 6 
Stejné moţnosti pro muţe a ţeny  40 6 2 0 0 
Zaměstnanecké výhody  3 11 18 12 4 
Vztahy s přímým nadřízeným  13 14 6 11 4 
Zajímavost práce (pracovní náplň)  7 5 15 18 3 
Moţnosti dalšího vzdělávání  15 6 12 10 5 





Z této tabulky vyplývá, ţe nejméně spokojení z uvedených okolností práce, jsou zaměstanci 
se zajímavostí jejich práce, a to 44 % z nich. Za další nejméně vyhovující kritérium bylo 
35 % zaměstnanci označeno platové ohodnocení. Odměna za vykonanou práci patří jistě 
mezi nejdůleţitější aspekty při hodnocení spokojenosti práce. Většinou však nejsou lidé 
objektivní při posuzování výše odměny, která by jim měla náleţet za vykonanou práci. 
Odměna ovšem nebývá jen ve formě mzdy, ale můţe mít i další podoby. Více se věnuji 
tomuto tématu v návrhové části. Třetina dotazovaných není spokojena se zaměstnaneckými 
výhodami, které firma poskytuje. Těmto výhodám se věnuje otázka číslo 4.  
Ke vztahu s přímým nadřízeným a moţnosti dalšího vzdělávání či rozšiřování kvalifikace 
vyjádřilo 32 % zaměstnanců firmy svoji nespokojenost. Nespokojenost se vztahy s přímým 
nadřízeným můţe přímo vést k velké nespokojenosti zaměstnanců odráţející se na jejich 
chování k zákazníkům.  
Vzděláváním prochází jen určité zaměstnanci na určitých pozicích ve firmě – u těch 
zaměstnanců, kde je to nutné či to vyţaduje nový obchodní styk (anglický a německý jazyk 
apod.), jako jsou vedoucí, obchodní zástupci a nákupčí. S moţností povýšení není 
spokojeno 21 % zaměstnanců. Tato firma zaměstnává pracovníky i na pozicích, ze kterých 
bohuţel k povýšení nedochází. Tyto pozice jsou například údrţbář, asistentka vedoucího 
a účetní. Z těchto pozic není moţný postup, proto moţnost povýšení u těchto pracovních 
míst není moţné. Necelá šestina dotazovaných pociťuje nepřiměřenou pracovní zátěţ. Ta se 
odvíjí od mnoţství práce, které je v některém období příliš. Způsobuje to sezónnost práce 
















Otázka číslo 3: Pokud jde o práci obecně, jakou důležitost přikládáte následujícím 
položkám? 
V této tabulce jsou opět znázorněny odpovědi všech zaměstnanců na jednotlivé poloţky. 
 

























Zajímavost práce (pracovní náplň)  2 42 0 4 0 
Jednání s respektem, úctou  21 18 5 4 0 
Mít vedle práce dostatek času na 











Moţnosti povýšení  12 9 12 7 3 
Dobré mezilidské vztahy  23 20 4 1 0 
Moţnosti vzdělávání a rozvoje  10 8 12 6 12 
Jistota zaměstnání  38 9 1 0 0 
Platové ohodnocení  42 6 0 0 0 
Zaměstnanecké výhody 18 12 13 1 4 
Uţitečnost práce  20 19 1 5 3 
Tabulka číslo 8: Tabulka k otázce číslo 3. 
 
 
Za nejdůleţitější z uvedených poloţek povaţuje všech 100 % dotazovaných platové 
ohodnocení. 98 % zaměstnanců označilo jako velmi či spíše důleţitou jistotu zaměstnání.  
V době, kdy pomalu doznívá finanční krize a kdy se spekuluje o moţném pádu Eura je 
samozřejmé, ţe mají lidé obavu ze ztráty zaměstnání a ţe vnímají jistotu zaměstnání za 
jeden z nejdůleţitějších faktorů.  
Zajímavost práce povaţuje 92 % zaměstanců za velmi důleţitou při výkonu práce. 
V předešlé tabulce 44 % dotazovaných odpovědělo, ţe se zajímavostí práce nejsou vůbec či 
spíše spokojeni (s touto okolností práce byli zaměstnanci nejméně spokojeni ze všech 
uvedených okolností práce). Obávám se, ţe se zajímavost práce ovlivnit nedá. Proto by 
bylo vhodné, zeptat se zaměstnanců na jejich vlastní návrhy na zlepšení zajímavosti práce 





Devadesát procent zaměstnanců odpovědělo, ţe za důleţité povaţují mezilidské vztahy na 
pracovišti. Na jejich utuţení ve firmě by mohly slouţit společné akce všech poboček –
 např. firemní večírek. Zaměstnanecké výhody povaţuje 83 % dotazovaných za důleţitý 
aspekt v zaměstnání.  
Další otázka se zabývá vnímáním zaměstnanců firemních výhod a tomu, zda tyto výhody 
vyuţívají, nebo jaké výhody by uvítali. Jednání s respektem a uţitečnost práce povaţuje 
82 % pracovníků firmy za důleţité. Potřeba cítit se uţitečný vychází z potřeb kaţdého 
člověka. Proto by kaţdý nadřízený měl své podřízené za dobře vykonanou práci dostatečně 
ocenit (například pochvalou).  
Jako sedmý nejdůleţitější aspekt byl 79% zaměstnaců označen dostatek času na rodinu, 
přátele a koníčky. Vzhledem k tomu, ţe pracovní doba firmy je osmihodinová, o víkendech 
se nepracuje a státní svátky jsou dodrţovány, nemají zaměstnanci důvod k nespokojenosti 
s tímto aspektem, který většina zaměstnanců povaţuje za důleţitý. 
Za nejméně důleţité povaţují zaměstnanci moţnosti vzdělávání a moţnost povýšení. I kdyţ 
v otázce číslo 2 nebyli s těmito okolnostmi práce spokojeni, ukázalo se, ţe je nepovaţují za 

















Otázka číslo 4: Poskytuje Vaše firma následující zaměstnanecké výhody? A Vy osobně 
využíváte tyto výhody? Pokud firma výhody neposkytuje, chtěl/a byste, aby je 
poskytovala? 
 
Tabulka ukazuje počty odpovědí všech zaměstnanců ohledně poskytování a vyuţívání 
uvedených výhod. 
















Neposky-    
tuje 
Volno navíc  42 0 3 3 0 
Ţivotní pojištění  48 0 0 0 0 
Penzijní připojištění  48 0 0 0 0 
Příspěvek na dopravu do zaměstnání  18 14 12 2 2 












Příspěvky na kulturu, sport, rekreaci  6 2 18 21 1 
Vzdělávání 18 11 8 8 3 
Školka, jesle, příspěvky na hlídání  0 0 0 0 48 
Sluţební auto  5 28 10 4 1 
Sluţební telefon  41 7 0 0 0 
Tabulka číslo 9: Tabulka k otázce číslo 4. 
 
Všichni zaměstnanci jsou obeznámeni o následujících výhodách, které firma poskytuje 
a tyto výhody vyuţívají: 
 ţivotní pojištění 
 penzijní připojištění 
 příspěvek na stravování (ve formě stravenek v hodnotě 80 Kč, zaměstnanec 









Necelých 88 % zaměstnanců uvedlo, ţe vyuţívá volno navíc, které firma poskytuje (5 dní 
placené dovolené navíc). Samozřejmě, ţe reálně této dovolené vyuţívají všichni 
zaměstnanci, ale 6 % z nich uvedlo, ţe o této výhodě neví a zbylých 6 % uvedlo, ţe ji firma 
neposkytuje, ale ţe by tuto výhodu uvítali. To znamená, ţe zaměstnanci ani neví 
o výhodách, které vyuţívají. Proto je důleţitá informovanost, protoţe tuto výhodu neberou 
jako výhodu, ale jako obvyklý počet dní dovolené, který by jim umoţňovala kaţdá firma.  
O moţnosti vyuţívat sluţební telefon jsou všichni zaměstnanci informováni, 85 % z nich 
této výhody vyuţívá. Příspěvek na dopravu do zaměstnání čerpá 87,5 % pracovníků. O této 
moţnosti neví čtvrtina zaměstnanců, 4 % si myslí, ţe tato výhoda není firmou poskytována, 
ale chtěli by ji.  
Moţnost vzdělávání vyuţívá necelých 38 %. Ne kaţdý zaměstnanec můţe této výhody 
vyuţívat. Například pro údrţbáre a opraváře slouţí pouze školení o bezpečnosti 
a o ovládání a udrţování nových stavebních mechanismů.  
O příspěvku na kulturu, sport a rekreaci (zaměstnanec můţe vyuţít poukazu na 2000 Kč 
ročně na kulturní a sportovní aktivity či na příspěvek na rekreaci) neví 37,5 % zaměstnanců 
a 44 % si myslí, ţe ji firma neposkytuje,ale chtěli by, aby ji firma zavedla. Opět tato čísla 
dokazují nízkou informovanost o výhodách, které firma poskytuje. Pokud by zaměstnanci 
věděli o všech výhodách a tyto výhody by vyuţívali, mohlo by to vést ke zvýšení jejich 
spokojenosti, a tím i větší efektivitě jejich práce. 
Sluţební auto vyuţívá 10 % zaměstnanců. Tato výhoda sluţí právě jen těmto 10 % 
zaměstnanců. Ostatní mohou vyuţívat příspěvku na dopravu. Školku, jesle či příspěvky na 











Otázka číslo 5: Do jaké míry souhlasíte s následujícími výroky?  
 
U kaţdého výroku je vypsán počet souhlasů/nesouhlasů všech zaměstnaců. 
 
























Mám pocit, ţe dělám uţitečnou práci  3 12 21 6 6 
Vedle své práce mám dostatek času na 











Mám k dispozici veškeré vybavení pro 











Informace, které potřebuji pro výkon své 
práce, se ke mně dostanou včas a 











Převáţnou část pracovní doby opravdu 











Je mi někdy přidělena práce, která je pro mě 











Při výkonu své práce jsem často ve stresu  13 11 5 9 10 












Myslím, ţe povyšování, přijímání a 











Atmosféra mezi spolupracovníky na 











Ke konfliktům mezi spolupracovníky 











Většina mých spolupracovníků má s přímým 











Svého nadřízeného respektuji  28 12 5 3 1 











Po celkovém posouzení reakcí na tyto výroky můţu souhrnně říci, ţe většina zaměstnanců 
souhlasí s těmito výroky: 
 
 Mám k dispozici veškeré vybavení pro kvalitní výkon své práce. (92 %) 
 Svého nadřízeného respektuji. (83%) 
 Vedle své práce mám dostatek času na rodinu, přátele a zájmy. (83%) 
 Informace, které potřebuji pro výkon své práce, se ke mně dostanou včas 
a v poţadované kvalitě. (80 %) 
 Je mi někdy přidělena práce, která je pro mě vysloveně nevhodná. (69 %) 
 Atmosféra mezi spolupracovníky na pracovišti je přátelská. (69 %) 
 Ke konfliktům mezi spolupracovníky dochází jen zřídka. (67 %) 
 Většina mých spolupracovníků má s přímým nadřízeným přátelský vztah.(60%) 
 
Z toho vyplývá, ţe většina zaměstnanců vnímá atmosféru na pracovišti pozitivně, mají 
k dispozici veškeré vybavení a informace potřebné pro výkon své práce a mají dostatek 
času kromě na práci i na své zájmy, rodinu a přátele. 69 % zaměstnanců má pocit, ţe je jim 
někdy přidělena práce, která je pro ně vysloveně nevhodná. Mělo by se dalším 
dotazníkovým šetrením zjistit, proč mají tento pocit a buď jim vysvětlit, proč zrovna tento 
typ práce mají na starosti oni nebo zkusit tuto práci předelegovat tak, aby zaměstnancům 
jejich náplň práce vyhovovala. Nespokojenost s denní náplní v zaměstnání můţe zapříčinit 
celkovou nespokojenost s prací, to se pak můţe odrazit na chování zaměstnance 
k zákazníkům, coţ můţe vést k tomu, ţe firma zákazníka ztratí. 
Výroky, s kterými zaměstnanci ve větší míře nesouhlasili: 
 
 Za mé pracovní výkony jsem spravedlivě ohodnocen/a. (52 %) 
 Při výkonu své práce jsem často ve stresu. (40 %) 
 Mám pocit, ţe dělám uţitečnou práci. (25 %) 
 Převáţnou část pracovní doby opravdu vykonávám to, co je hlavní náplní mé 




Z nesouhlasu zaměstnanců s těmito výroky lze vyvodit, ţe by si přáli vyšší platové 
ohodnocení. Majitelé firmy by měli posoudit práci kaţdého zaměstnance a posoudit, zda by 
si někteří zaměstnanci opravdu nezaslouţili vyšší platové ohodnocení, popř. alespoň 
pochvalu, aby se cítili docenění a uţiteční. Firma by se měla zaměřit na to, jakou činností 
tráví zaměstnanci svoji pracovní dobu a pokud z větší části v pracovní době nepracují na 
hlavní náplni jejich práce, je nutné udělat reorganizaci a přidělit kaţdému tolik práce, aby 
strávil pracovní dobu alespoň z 90 % pracovní činností. Při výkonu práce zaměstnanci 
nepociťují stres, coţ vnímám jako velmi pozitivní zprávu. 
 
Otázka číslo 6: Do jaké míry souhlasíte s následujícími výroky? 
U kaţdého výroku je uveden počet odpovědí zaměstnanců, dle jejich souhlasu s uvedeným 
výrokem. 





















Můj nadřízený se zajímá o mé názory 











Můj nadřízený mě chválí, kdyţ 











Naše firma jedná se svými 
zaměstnanci s respektem a úctou bez 











Zaměstnanci naší firmy jsou dobře 
























Tabulka číslo 11: Tabulka k otázce číslo 6. 
 
Z odpovědí uvedených v této tabulce vyplýva, ţe si 77 % zaměstnanců myslí, ţe firma 
jedná se zaměstnanci s respektem a úctou bez ohledu na jejich pozici. Pouhých 6 % 





Tři čtvrtiny pracovníků souhlasí s výrokem, ţe je jejich nadřízený chválí, kdyţ odvedou 
dobrou práci. Nesouhlasí s tím pouze jediný zaměstnanec. Ten pravděpodobně neodvádí 
svoji práci kvalitně nebo má špatný osobní vztah se svým nadřízeným. Dotazníky byly 
vyplňovány anonymně, proto tohoto zaměstnance jiţ nedohledáme. Tato odpověď mohla 
být zapříčiněna i momentálním stavem či konfliktem s nadřízeným. Přes 60 % zaměstnanců 
souhlasí s výroky, ţe se jejich nadřízený zajímá o jejich názory a nápady a ţe by doporučili 
firmu jako dobrého zaměstnavatele. Z toho vyplývá, ţe přístup nadřízených je vyhovující 
a ţe zaměstnanci firmu pokládají za dobrou a oceňují její výhody. 44 % zaměstnanců 
uvedlo, ţe jsou dobře seznámení s tím, čeho chce firma v budoucnosti dosáhnout.  
Oproti tomu nejvíce dotazovaných nesouhlasilo s tím, ţe se jejich nadřízený zajímá o jejich 
názory a nápady. Jedná se 14,5 % zaměstnanců. Coţ je proti 60 % , kteří s výrokem 
souhlasili, zanedbatelné procento. Tomuto problému se ale i přes menší procento věnuji 
v návrhové části. Osmina dotazovaných nesouhlasila s výroky ţe, jsou zaměstnanci dobře 
seznámeni s tím, čeho chce firma v budoucnosti dosáhnout a ţe by doporučili firmu jako 
dobrého zaměstnavatele. Hlavní cíle firmy do budoucnosti a k tomu vedoucí i vedlejší cíle 
by měly být známy všem zaměstnancům ve firmě. Je totiţ důleţité, aby všichni 
zaměstnanci k tomuto cíli směřovali. Proto by měla firma o těchto cílech informovat 
pracovníky na všech pozicích. 
 
7.2.5    Demografické údaje o zaměstnancích 
 
Zaměstnaci/zaměstnankyně 
V grafu uvedeném níţe je vyjádřena struktura zaměstnanců dle pohlaví. Jak na grafu číslo 4 
vidíme, ve firmě pracuje většina muţů. Rozhodně to není zapříčiněno diskriminací při 
přijímání zaměstnanců, ale tím, ţe se na tento obor specializují spíše muţi. Ţeny pracují na 
těchto pozicích: asistenka vedoucího, účetní, pokladní, projektantka a asistentka ředitele 
a ekonomického ředitele. Muţi jsou zaměstnáni na pozicích ředitelů, vedoucích poboček, 





Graf číslo 4 : Struktura muţů/ţen pracujících ve firmě. 
 
Rozřazení zaměstnanců dle věku 
 
Graf vyjadřuje věk zaměstnanců, kteří pracují ve firmě. Jak nám ukazuje graf, firma 
zaměstnává pracovníky všech věkových kategorií. Starší zaměstnanci mají zkušenosti, 
praxi a vyznají se velmi dobře ve svém oboru. Mladší pracovníci přináší do firmy inovace, 
zkušenosti ze školy a mají odvahu experimentovat. Proto je důleţité, aby bylo věkové 
rozčlenění zaměstnanců různorodé. 
 
 










Z odpovědí zaměstnanců vyplývá, ţe 52 % zaměstnanců firmy dosáhlo vysokoškolského 
vzdělání. Třetina respondentů vystudovala střední školu s maturitou a 15 % zaměstnanců je 
buď vyučeno, nebo má střední školu bez maturity.  
Samozřejmě, ţe i vzdělání zaměstnanců je závislé na funkci a pozici, kterou ve firmě 
pracovník zastává. Na pozice údrţbáře či řidiče není potřebné vyšší vzdělání, na posty 
ředitele, vedoucích poboček, ekonomického ředitele a obchodních zástupců (jednajících 
v cizích zemí) se samozřejmě povaţuje za nutné vyšší vzdělání.  
Zaměstnancům jsou poskytnuty moţnosti dalšího vzdělání ve formě školení, jazykových 
kurzů (anglický a německý jazyk – jednání se zahraničními zákazníky), školení 
o bezpečnosti a o ovládání a údrţbě nových stavebních mechanismů. 
 
 










Doba zaměstnání u firmy 
 
Graf číslo 7: Počet let práce zaměstnanců ve firmě. 
 
Graf uvedený výše vypovídá o tom, jakou dobu pracují zaměstnanci u firmy SDM Praha 
a.s. Více neţ tři čtvrtiny zaměstnanců odpovědělo, ţe jsou u této firmy více neţ 5 let. 
Šestnáct procent z dotazovaných odpovědělo, ţe u firmy pracují 3 aţ 5 let a 5 % 
odpovědělo, ţe u firmy pracují 1 aţ 3 roky. Zbylé 2 % zaměstnanců uvedla, ţe u firmy 
zatím odpracovali maximálně 1 rok. Výsledky na tuto otázku nám vypovídají o loajalitě 
zaměstnanců. Protoţe čím déle u firmy pracují, tím více jim i záleţí na budoucnosti firmy. 
Důleţité je, aby byli zaměstnanci ve firmě spokojeni. Vysoká fluktuace zaměstnanců firmě 
rozhodně neprospívá. Stále by se museli zaučovat noví pracovníci, coţ stojí firmu peníze 
a čas, rozhodně to není efektivní. 
 
Jak dlouho by ještě chtěli zaměstnanci pracovat u současného zaměstnavatele? 
Odpovědi na tuto otázku jsou vyjádřeny v následujícím grafu (graf číslo 8), který nám 
přináší velmi pozitivní výsledky, protoţe 76 % zaměstnanců vidí svoji budoucnost ve firmě 
nejméně na další 2 roky (z toho polovina z nich dokonce na delší dobu neţ 5 let). Pětina 
pracovníků by chtělo pracovat u firmy jen 1 aţ 2 roky a zbylá 4 % maximálně 1 rok. Tito 
zaměstnanci jsou většinou ti, kteří u firmy nepracují déle neţ 5 let. Je přirozené, ţe si 






Graf číslo 8: Jak vidí svoji budoucnost zaměstnanci v současné firmě. 
 
Návrhy zaměstnanců ke zlepšení spokojenosti ve firmě 
Své náměty a připomínky mohli vyjádřit respondenti v závěrečné otevřené otázce. Sešli se 
zde tyto návrhy:  
 firemní akce (firemní večírky, plesy apod.)  
 moţnost povýšení 
 slušné jednání 
 příjemné pracovní prostředí 
 flexibilní pracovní doba 
 větší kancelář 
 motivace ze strany zaměstnavatele (např. ve formě pochvaly) 
 příspěvek na oblečení pro oficiální příleţitosti.  
Tyto návrhy se neopakovaly. Vţdy jej uvedl jen jeden zaměstnanec kromě připomínky, ţe 
by uvítali větší motivaci ze strany zaměstnavatele/nadřízeného. Tento námět řeším 
v návrhové části. 
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7.2.6    Shrnutí výsledků dotazníkového šetření spokojenosti zaměstnanců 
 
Z celkových výsledků dotazníkového šetření vyplývá, ţe jsou zaměstnanci obecně ve firmě 
spokojeni. Většina dotazovaných uvedla, ţe povaţují jejich pracovní dobu a pracovní 
podmínky (teplo, hluk apod.) za velmi dobré. Svoji nespokojenost vyjádřila většina ze 
zaměstnanců se zajímavostí práce a platovým ohodnocením. Za důleţité dotazovaní 
povaţují platové ohodnocení, jistotu zaměstnání, mezilidské vztahy, zaměstnanecké 
výhody, jednání s respektem a úctou, uţitečnost vykonávané práce a mít vedle práce 
dostatek času na rodinu, koníčky a přátele. Za nedůleţité označili zaměstnanci moţnost 
dalšího vzdělávání a moţnost povýšení. 
Velmi zajímavým a důleţitým jsem shledala zjištění, ţe ne všichni zaměstnanci jsou 
obeznámeni se všemi výhodami, které firma nabízí. Firma nabízí tyto výhody: volno navíc, 
ţivotní pojištění, penzijní připojištění, příspěvek na dopravu do zaměstnání (té nemohou 
samozřejmě vyuţívat zaměstnanci, kteří uţívají sluţební auto), příspěvek na stravování, 
příspěvky na kulturu, sport, rekreaci, vzdělávání, moţnost vyuţívat sluţební auto (tuto 
moţnost nemají všichni zaměstnanci) a sluţební telefon.  
Ze souhlasu či nesouhlasu výroků uvedených v dotazníku vyplývají následující zjištění. 
Zaměstnanci mají vedle práce dostatek času na přátele, rodinu a koníčky, mají dostatečné 
informace a vybavení potřebné pro výkon jejich práce, cítí v práci respekt a úctu od 
nadřízeného, s nadřízeným mají dobré vztahy, pociťují přátelskou atmosféru na pracovišti, 
pokud odvedou dobrou práci, tak uvedli, ţe je jejich nadřízený chválí a v práci se necítí být 
ve stresu. Oproti těmto pozitivům většina zaměstnanců uvedla, ţe je jim někdy přidělena 
práce, která je pro ně nevhodná. Dále mají zaměstnanci pocit, ţe za jejich práci nejsou 
dostatečně ohodnoceni a ţe práce, kterou dělají, není uţitečná.  
Po shrnutí výzkumu demografických údajů o zaměstnancích nám vyplývá, ţe většinu 
zaměstnanců firmy tvoří muţi. Věk se nejčastěji pohybuje nad hranicí 41 let. Více neţ 
polovina zaměstnanců studovalo vysokou školu. Ve firmě pracuje většina z nich více neţ 
5 let a plánují ve firmě zůstat déle neţ další 2 roky. 
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7.3      Dodavatelé 
 
Nejvýznamnější dodavatel: firma Upright. 
Irská firma UpRightPowered Access je jedním z předních výrobců pracovních plošin 
a inovátorem v této oblasti po dobu více neţ 35 let. Hlavním rysem produkce je 
spolehlivost a jednoduchost ovládání. 
 
                                            
 
 
Vysokozdviţné pracovní plošiny          Pojízdné hliníkové lešení                  Vysokozdviţné plošiny 
 
 
Ukázky obrázků plošin: 
                       










El.ruční nářadí, zahradní technika 
Společnost Makita3 vznikla v roce 1915, kdy Masaburo Makita zakládá firmu na výrobu 
elektromotorů a generátorů. První elektrické nářadí Makita představuje v roce 1958. Dnes, 
o více neţ 50 let později, je Makita jedním z nejvýznamnějších světových výrobců 
profesionálního ručního nářadí s devíti výrobními závody po celém světě. Díky spojení se 
společnostmi Sachs-Dolmar, Fuji Robin nebo Kanematsu došlo k výraznému rozšíření 
sortimentu, takţe aktuálně Makita nabízí téměř 400 typů profesionálního elektrického, 
akumulátorového, benzínového a vzduchového nářadí. Přes tento obrovský rozvoj se 
Makita stále soustředí na stejný cíl – výrobu prvotřídního ručního nářadí, které usnadňuje 
práci lidem po celém světě. Díky tomu si nářadí Makita získalo reputaci nářadí špičkové 
kvality. Všechny výrobní závody Makita jsou certifikovány podle ISO9002 





 patří k nejvýznamnějším výrobcům benzínového nářadí na světě. Vyvíjí, vyrábí 
a distribuuje velmi kvalitní stroje se spalovacími motory. Renomované výrobky této značky 
splňují poţadavky všech moţných uţivatelů od velmi náročného profesionálního nasazení 
v lesnictví nebo zemědělství aţ po denní potřebu při práci kolem domu a zahrady. Výrobky 
Dolmar přesvědčují kaţdého uţivatele o svojí vysoké kvalitě a spolehlivosti.  
 
                                                             
3 Zdroj: MAKITA. [online] makita.cz. 2011.[citováno 25. 09. 2011]. Dostupný na WWW:  
<http://www.makita.cz/ >. 
 






Společnost FISKARS5 byla zaloţena v malé finské vesnici jiţ v roce 1649. Od té doby 
vyrostla v mezinárodní společnost s celosvětovou působností. Pod značkou FISKARS 
naleznete v naší nabídce široký sortiment špičkového ručního zahradního nářadí pro různé 
druhy práce. Celosvětové uznání si toto nářadí na zahradu udrţuje uţ dlouhá desetiletí díky 
prvotřídní kvalitě, vyuţívání nejmodernějších materiálů a do detailů propracované 
ergonomii. Všechny výrobky FISKARS jsou podrobovány nekompromisní kontrole 
kvality. Velmi oceňované jsou ruční sekery FISKARS a různé druhy zahradních nůţek 




Profesionální španělské elektrocentrály značky Gesan6 bývají díky své robustní konstrukci, 
širokému spektru výkonových variant a trvanlivým motorům Honda GX a Vanguard 
vyuţívány především na stavbách. Nabídka jednofázových i třífázových elektrocentrál 
Gesan ale uspokojí poptávku po jakékoli aplikaci. Jsou vhodnou volbou všude tam, kde je 




                                                             
5 Zdroj: FISKARS. [online] fiskars.cz. 2011.[citováno 19. 09. 2011]. Dostupný na WWW:  
< http://www.mountfield.cz/zahradni-naradi-fiskars>. 










 vyrábí vysoce kvalitní průmyslové vysavače. Profesionální vysavače Soteco 
jsou vhodné pro suché, mokré i horké vysávání. Soteco vyrábí také nejkvalitnější 
extraktory (čističe) koberců a čalounění. K vysavačům i extraktorům firma Soteco vyrábí 
rozmanité příslušenství a filtry, které zachytí i ty nejmenší mikročástice i roztoče. Firma 
nabízí malé vysavače, profesionální vysavače Nevada, speciální vysavače, extraktory na 
koberce a čalounění, filtry a příslušenství. 
 
 
Vysokotlaké mycí stroje 
Firma KRÄNZLE8 spol. s r. o. se sídlem v Karlových Varech je generálním zástupcem 
Německé firmy Kränzle pro Českou republiku a na trhu s čistící a úklidovou technikou se 
pohybuje jiţ od roku 1990. Firma Kränzle patří mezi přední evropské výrobce vodních 
a parních vysokotlakých čisticích strojů. Tyto přístroje firma distribuuje do 70 zemí světa. 
Firma KRÄNZLE spol. s r.o. je napojena na další přední světové výrobce čisticí a úklidové 
techniky. Rozšířila tak sortiment o podlahové mycí automaty Columbus, průmyslové 
vysavače a čističe koberců Soteco nebo Kiekens, čistící a konzervační prostředky Henkel, 
nebo Vison, kompletní program pro mytí oken firmy Unger, parní čističe C.D.S. a mnoho 
dalších. Areál firmy v Karlových Varech najdete v Dolních Drahovicích ve Sportovní ulici.  
                                                             
7 Zdroj: SOTECO. [online] soteco.cz. 2011.[citováno 18. 08. 2011]. Dostupný na WWW:  
<http://soteco.proficleans.cz/>. 




Zde se také nachází centrální sklad, odkud se všechny výrobky distribuují do prodejní sítě 
v České republice a na Slovensko. Součástí firmy je rovněţ profesionálně vybavené 
servisní středisko.  
 
 




 nabízí průmyslová topidla pro vytápění staveb, hal, zemědělských prostor 
a jiné nejrůznější pouţití. Kromě standardních přímotopů jako jsou elektrická, plynová 
a naftová topidla, máme v nabídce také populární infračervené zářiče, stacionární 
teplovzdušné topení, kotle na olejovou směs a také terasové ohřívače. Master se vţdy snaţí 
vybrat topidlo přesně pro potřeby zákazníka.  
 
8. Ţivotní prostředí 
 
V areálu společnosti se neprovozuje ţádná činnost, která by významně narušovala ţivotní 
prostředí. Ovzduší není narušováno ţádnou činností firmy. Veškerá povrchová voda 
je sváděna z celého areálu kanalizací do dešťové usazovací nádrţe, která by v případě 
jakéhokoli úniku zabránila znečištění vod opouštějících areál firmy. 
Firma vyţaduje, aby její dodavatelé (výrobní firmy) vlastnili ISO 14 001- Systém 




                                                             
9 Zdroj: MASTER. [online] master.cz. 2011.[citováno 30. 8. 2011]. Dostupný na WWW:  




Tato mezinárodní norma specifikuje poţadavky na systém environmentálního 
managementu (EMS). Z norem ISO řady 14000 je právě norma ISO 14001 tou, podle jejíţ 
poţadavků se systém zavádí a certifikuje.  
Základním záměrem normy je podpora ochrany ţivotního prostředí a prevence 
znečišťování. Norma nestanovuje ţádné absolutní poţadavky na environmentální chování 
organizace, klade však důraz na dodrţování legislativních poţadavků týkajících se 
jednotlivých sloţek ţivotního prostředí (voda, vzduch, půda, odpady, atd.). Základem je 
identifikace všech moţných aspektů, které mají vliv na ţivotní prostředí. Organizace sama 
si pak můţe určit, čím nejvíce ţivotní prostředí zatěţuje a hledat vhodné metody 
k postupnému sniţování dopadů do ţivotního prostředí.  
Ekologicky orientované řízení nemusí znamenat ekonomické zatíţení firmy, zavádění EMS 
zpočátku vyvolává náklady, ale ve střednědobém horizontu by měl uţitek z EMS 
převyšovat výdaje na zavedení, udrţování a zlepšování systému.  
Mezi hlavní přínosy fungujícího EMS, které firma pocítí, patří:  
 
 Dodrţování legislativních poţadavků v oblasti ţivotního prostředí, a tím i sníţení 
rizika případné pokuty. 
 Celkové posílení stávajícího systému managementu organizace. 
 Hospodárnějším vyuţíváním surovin, energií, dalších zdrojů. 
 Sníţení rizika environmentálních nehod a havarijních stavů, za neţ podnik nese 
odpovědnost. 
 Zvýšení podnikatelské důvěryhodnosti pro partnery, investory, peněţní ústavy, 
pojišťovny, veřejnou správu i širokou veřejnost. 
 Snazší získání povolení a licencí. 
 Získání konkurenční výhody. 
 Zavedení pořádku (zejména v provozu, v dokumentaci, v organizační struktuře 
a v environmentálních odpovědnostech). 
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Návrhová část 
9.      Návrhy a opatření 
 
9.1      Nesplacené pohledávky 
 





Nejlepším řešením problematiky nesplacených pohledávek je samozřejmě zamezit jejich 
vzniku. Firma se snaţí tomuto problému předejít pomocí jistoty. Jistota má funkci zálohy. 
Většinou ale převyšuje nájem nebo je to procentuální hodnota z pořizovací ceny. 
Např. půjčuje-li se věţ na 10 dní, s nájmem 600,- Kč/den, jistota bude 10 000,- Kč. 
Aţ bude věţ navrácena, vrátí se zákazníkovi jistota. Jistota se přijímá i vrací hotově. 
Díky ní by se mělo předcházet nezaplaceným fakturám. Avšak z toho důvodu, ţe se jistota 
vrací ve chvíli, kdy zákazník přiveze zpět do firmy zapůjčené stavební mechanismy, 
tak v případě bezhotovostní platby ztrácí jistota význam ve smyslu předcházení 
nesplacených pohledávek. 
Další moţnou prevencí u nesplacených pohledávek je prověření důvěryhodnosti 





Jako jedno z prvních řešení problému se jeví nabídka splátkového kalendáře pro odběratele, 
který z různých příčin nemůţe dostát svým závazkům. Pokud na tento návrh tzv. neplatič 




9.2 Sezónnost sluţby 
 
Ze SWOT analýzy vyplynulo, ţe sezónnost nabízené sluţby patří mezi slabé stránky firmy. 
To souvisí se sezónností stavebního oboru, který nejvíce prosperuje v měsících duben 
aţ listopad (záleţí samozřejmě na počasí). Venkovní stavební práce se nemohou provádět 
v mrazech. U vnitřních prací tento problém nevzniká, avšak zakázek na vnitřní práce 
se nevyskytuje tolik a nejsou většinou tak finančně výhodné. Řešení tohoto problému by 
se mohlo dosáhnout zavedením sluţby, která by pokryla měsíce, kdy stagnují stavební 
práce. Například pořízením mechanismů na odklízení sněhu. To by ovšem vyţadovalo 
investice. Bylo by nutné provést výzkum, zda by byla tato sluţba vyuţívána a na jeho 
základě udělat rozpočet, protoţe by tato sluţba vyţadovala nové investice, které by muselo 
vedení firmy velmi dobře zváţit.  
 
9.3      Klesající konkurenceschopnost firmy 
 
V posledních letech – díky finanční krizi a jejímu doznívání, spekulaci o výši DPH 
a nestabilitě EURA – bohuţel konkurenceschopnost firmy klesá. Zapříčiněna je i nástupem 
dalších firem do této oblasti podnikání. Tyto firmy poskytují rozšířenější sluţby a vlastní 
více stavebních mechanismů neţ firma SDM Praha a. s. Aby firma svoji 
konkurenceschopnost zvýšila, měla by více vyuţívat svých silných stránek: 
 vysoká kvalita stavebních mechanismů 
 sluţby pro zákazníky 
 servis 
 informovanost zaměstnanců 
 dobrá pověst firmy 
 stálí zákazníci 
 doplňkové sluţby 




Dalším krokem, který firma jiţ udělala, bylo spojení se svým největším konkurentem na 
Jihomoravském trhu. Firmy si navzájem vycházejí vstříc. Pokud firma SDM Praha a. s. 
nemá v danou chvíli stavební mechanismus, který zákazník vyţaduje, firma si jej půjčí od 
svého konkurenta za niţší cenu a půjčí jej zákazníkovi pod svým jménem. Tím si firma 
udrţí své zákazníky a konkurent má zajištěno, ţe v případě, ţe by zákazník nebyl 
uspokojen u firmy SDM, tak nevědomky vyuţije právě jejich sluţeb a neobrátí se na 
někoho jiného. 
9.4 Marketing 
Další slabou stránkou firmy dle výsledků SWOT analýzy je povaţován nedostatečný 
marketing firmy. I kdyţ stálí zákazníci firmy jsou loajální, tak získávání nových zákazníků 
povaţuji také za velmi důleţité. Firma SDM Praha a.s. pravidelně vystavuje své stavební 
mechanismy na strojírenských a stavebních veletrzích (převáţně v Brně, někdy se účastní 
veletrhů v Německu). Ovšem jinou formu reklamy a zvýšení povědomí o firmě nevyuţívá. 
Marketing nepatří mezi levné záleţitosti a vzhledem k tomu, ţe si firma v této situaci 
nemůţe dovolit vydávat velké finanční prostředky na marketing, zvolila bych reklamu 
vysílanou rádii. Výhoda této reklamy spočívá v nízkých nákladech na nahrání reklamy, 
v moţnosti cíleného zaměření v regionech, kde firma působí a v nákladech na samotné 
vysílání, které jsou menší neţ např. reklama v televizi. Reklama, kterou jiţ firma postupně 
zavádí, je tisk loga a základních informací na sluţební auta. Tato reklama bývá také účinná, 
protoţe se sluţební auta pohybují v okolí poboček firmy a mnoho lidí si můţe do paměti 
vrýt název a předmět podnikání firmy a ve chvíli, kdy budou potřebovat k zapůjčení 
stavební mechanismus, obrátí se intuitivně na firmu SDM Praha a.s. 
 
9.5 Zákazníci 
Z dotazníkového šetření provedeného u zákazníků firmy bylo zjištěno, ţe nejsou spokojeni 





9.5.1    Ceny 
Z výsledků dotazníkové šetření vyplynulo, ţe jen 33 % zákazníku je spokojeno s cenami 
za sluţby. Firma SDM, a.s. by měla zlevnit své sluţby, ale to samozřejmě není jednoduché 
s přihlédnutím na náklady spojené s těmito sluţbami. 
Cena by se mohla stát jedním z důvodů, kvůli kterým firma ztratí svoji 
konkurenceschopnost, zákazníci by mohli dát přednost jiným firmám a díky niţší ceně by 
byli ochotni riskovat i moţnou niţší kvalitu sluţeb. Je nutné se zaměřit na to, kde by bylo 
moţné optimalizovat náklady. Například zváţením financování pořizovaných stavebních 
mechanismů – zkusit sehnat levnější úvěry nebo částečně financovat z vlastních zdrojů 
(například kombinací vlastních zdrojů a finančních bankovních úvěrů). Aby firma mohla 
sníţit cenu za poskytované sluţby, musela by nutně sníţit náklady. Největšími  náklady 
bývají mzdové náklady. Ale firma propouštět zaměstnance nebude. Další moţností sníţení 
nákladů je pořizovat stavební mechanismy za niţší cenu, to by ovšem znamenalo, ţe by to 
bylo na úkor kvality. Z odpovědí na otázku ohledně spokojenosti s kvalitou stavebních 
mechanismů vyplynulo, ţe zákazníci jsou spíše spokojeni nebo velmi spokojeni s kvalitou 
stavebních mechanismů, coţ znamená, ţe pokud jsou zákazníci spokojení s kvalitou, budou 
i nadále dávat přednost kvalitě před cenou. 
 
9.5.2    Přístup zaměstnanců 
Na tuto otázku v dotazníkovém šetření odpovědělo 32 % respondentů, ţe s přístupem 
zaměstnanců spokojeni spíše nejsou nebo nejsou spokojeni vůbec. Toto číslo je velmi 
vysoké, ukazuje nám, ţe není něco v pořádku. Přístup zaměstnanců k zákazníkům povaţuji 
za velmi důleţité, protoţe i na tomto přístupu můţe záleţet to, zda se zákazník opět vrátí 
nebo ne. Přístup zaměstnanců ovlivňuje i spokojenost zaměstnanců. V dotazníkovém 
šetření spokojenosti zaměstnanců se ukázalo, ţe zaměstnanci nejsou spokojeni především 
s platovým ohodnocením a zajímavostí práce. Pokud se podaří navrhnout řešení na tyto 
problémy, tak se podle mého názoru vyřeší i přístup zaměstnanců k zákazníkům. Navrhuji 
vyuţít sluţby „Mystery“ neboli tajného zákazníka. Z výsledků by mohl zaměstnavatel 
vyvodit důvody jejich chování. Pokud by ovšem nepříjemné chování pokračovalo, je nutné 




Doporučuji, aby byl kaţdý zaměstnanec seznámen s etickým kodexem a aby jej kaţdý 
povaţoval za morální závazek. Podporuje mezilidské vztahy, ujasňuje hodnoty, buduje 
odpovědnost a doporučuje přístup k zákazníkům vedoucí k jeho spokojenosti. 
Návrh etického kodexu firmy: 
Zaměstnanci společnosti Stavební doprava mechanizace, Praha a. s. přijímají Etický kodex 
zaměstnance jako morální závazek, upravující mravní postoje, chování a jednání všech 
zaměstnanců vůči firmě, spolupracovníkům, zákazníkům, obchodním partnerům 
a veřejnosti. Etický kodex není obecně závazným právním předpisem, je souborem pravidel 
zpřísňujících a doplňujících zákonné a jiné právní předpisy. 
Význam Etického kodexu spočívá především v tom, ţe jasně říká, na jakých hodnotách       
a mezilidských vztazích naše společnost staví a o jaké spolupracovníky se chce opírat i do 
budoucna. Usilujeme o styl otevřený, zákaznicky a podnikatelsky orientovaný, respektující 
hodnoty lidí, kteří jej pomáhají vytvářet. 
Základními hodnotami, které má kaţdý zaměstnanec naší společnosti ctít a vytvářet tak 
základ pro vybudování a udrţení důvěry veřejnosti, jsou týmová práce, odpovědnost, 
kvalita a profesionální přístup. 
Naší snahou je zajistit zákazníkovi co největší spokojenost a firmě prosperitu, v duchu 
zásad našeho kodexu: 
 Uvědomujeme si, ţe kvalita našich produktů, termínová přesnost a úroveň 
poskytovaných sluţeb je nejvyšší hodnota, kterou od nás můţe zákazník získat. 
Vysoká kvalita vlastní práce je proto jedinou alternativou kaţdého zaměstnance naší 
firmy, pokud chce být jejím kmenovým zaměstnancem. Jiná neexistuje.  
 Zákazník má právo na profesionální přístup týmu zaměstnanců při realizaci všech 
svých poţadavků. Zlepšováním technologií, spolehlivostí a poctivostí při plnění 
zadávaných úkolů zvyšujeme kvalitu výrobku. 
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 Prosazujeme otevřenou komunikaci. Veškeré dostupné informace jsme připraveni 
poskytovat odpovědně, seriózně, pravdivě a včas.  
 Respektujeme dojednaná rozhodnutí, která jsou vţdy v souladu s platnými zákony, 
normami, předpisy, s dohodnutými obchodními podmínkami a obecnými pravidly 
slušného chování.  
 Týmová práce je základem naší činnosti. Vzájemnou spoluprací dosahujeme 
společného úspěchu, který je závislý na míře odpovědnosti a kvalitě práce kaţdého 
jednotlivce.  
 Podporujeme profesionální růst a spravedlivé odměňování všech zaměstnanců. 
 Ctíme dobré mezilidské vztahy, stejně jako vztahy mezi podřízenými 
a nadřízenými. 
 Bezpečná práce, prosazovaná naší společností, vychází z odpovědné přípravy kaţdé 
činnosti, systematické prevence i nezbytných sankcí v zájmu dodrţování norem 
bezpečnosti práce.  
 Uvědomujeme si společnou odpovědnost za ţivotní prostředí. Aktivním přístupem 
k řešení dopadů našich výrobních činností se podílíme na zlepšování ţivotního 
prostředí na pracovištích i v celém regionu. 
Školení 
Dále doporučuji provést se zaměstnanci psychologické školení na téma: „Jak se chovat 
k zákazníkovi“. Toto školení by mělo obsahovat tyto základní body: 
 Pravidla slušného chování. 
 Keep smiling. 
 Vzhled. 
 Slušnost a ohleduplnost. 
 Telefonování a korespondence. 
Po tomto školení by měli být zaměstnanci schopni jednat slušně, zdvořile a ohleduplně jak 
se zákazníky, tak i se svými kolegy a měli by být schopni správně reagovat při telefonické 




9.6     Nevyuţívané sluţby 
Z odpovědí na otázku, jaké sluţby nejvíce vyuţívají, vyplynulo, ţe mezi nejvíce půjčované 
stavební mechanismy patří lešení, plošiny a zdvihací mechanismy. Nejméně půjčovanými 
stavebními mechanismy jsou bourací a vrtací techniky, kompresory, elektrocentrály, 
svářečky, vysavače, mycí stroje, čerpadla a manipulační technika. Proto by bylo moţné 
sníţit stav těchto nejméně vyhledávaných stavebních mechanismů a nepořizovat další, spíše 
je pomalu vyřazovat a nahrazovat je těmi nejvíce půjčovanými. 
 
9.7     Zaměstnanci 
V dotaznících zkoumajících spokojenost zaměstnanců vyjádřilo nejvíce zaměstnanců svoji 
nespokojenost se zajímavostí jejich práce a s platovým ohodnocením. Dále nám z nich 
vyplynulo, ţe nejsou všichni zaměstnanci informováni o všech zaměstnaneckých výhodách, 
které firma poskytuje. 
9.7.1    Zajímavost práce 
Náplň své práce nepovaţuje většina zaměstnanců za zajímavou. Tento problém se 
vyskytuje ve všech firmách, protoţe kaţdá práce není a nemůţe být zajímavá.  
Zaměstnavatel se můţe pokusit práci zaměstnanců oţivit například soutěţemi o nejlepší 
výkon za měsíc a jako výhru nabídnout moţnost stání na týden na místě ředitele pobočky 
nebo se pokusit jinými finančně náročnými odměnami zvýšit motivaci zaměstnanců. Pokud 
by se povedlo zvýšit jejich motivaci, automaticky by jim jejich práce připadla zábavnější 
a zajímavější. Zaměstnavatel by měl určitě zváţit i návrhy zaměstnanců. Jeden z návrhů 
byl, ţe by zaměstnanci uvítali firemní večírek. Zaměstnanci celé firmy se někdy znají 
pouze z komunikace přes e-mail a telefon, a to z toho důvodu, ţe má firma pobočky na 
různých místech. Proto by bylo dobré uspořádat firemní akce, kde by se všichni 
zaměstnanci lépe poznali a uţili si zábavu. To by určitě povzbudilo „dobrého ducha“ firmy. 
Myslím si, ţe základní problém nespokojenosti zaměstnanců tkví v platovém ohodnocení, 
které řeším v dalším bodě. Jestliţe by zaměstnanci firmy byli spokojeni se svým  platovým 




9.7.2    Platové ohodnocení 
Ve slabých stránkách SWOT analýzy se objevila motivace zaměstnanců, která je úzce 
spojena s platovým ohodnocením. I v dotazníkovém šetření spokojenosti zaměstnanců 
vyjádřilo svoji nespokojenost většina zaměstnanců s výši odměny za vykonanou práci. 
V zásadě rozlišujeme odměny vnější a vnitřní. Vnější odměny jsou všechny standardní 
druhy odměn, jako např. mzda, prémie, bonusy, ale třeba i pochvala. Odměny vnitřní 
souvisí se spokojenosti pracovníka s vykonávanou prací, s radostí, kterou mu jeho práce 
přináší apod.. Oba tyto typy odměn jsou vzájemně velmi úzce provázány. Odměny 
poskytované zaměstnavatelem často přináší i vnitřní uspokojení zaměstnanci. Organizace 
můţe dost dobře ovlivnit oblast vnitřního odměňování zaměstnance. Nutnou podmínkou je, 
aby své zaměstnance dostatečně dobře znala, znala jeho schopnosti, věděla, co ho motivuje 
k výkonu a jaké pracovní úkoly preferuje. Neméně důleţitými faktory, které vstupují do 
hry, jsou např. spravedlivý systém hodnocení a odměňování zaměstnanců nebo pracovní 
podmínky obecně. 
Jaký by tedy měl být „optimální“ systém odměňování? Měl by splňovat především 
následující poţadavky10: 
 Přilákat potřebný počet a potřebnou kvalitu uchazečů o zaměstnání v organizaci. 
 Stabilizovat ţádoucí pracovníky. 
 Odměňovat pracovníky za jejich úsilí, dosaţené výsledky, loajalitu, zkušenost 
a schopnosti. 
 V ziskových organizacích napomoci k dosaţení konkurenceschopného postavení 
na trhu. 
 Být zaměstnanci akceptován. 
 Hrát pozitivní roli v motivaci pracovníků. 
 Být v souladu s veřejnými zájmy a právními normami. 
 Slouţit jako stimul pro zvyšování kvalifikace a schopnosti pracovníků. 
 Regulovat náklady. 
 
                                                             





Velmi zajímavým a důleţitým jsem shledala zjištění, ţe ne všichni zaměstnanci jsou 
obeznámeni se všemi výhodami, které firma nabízí. 
 Firma nabízí tyto výhody: 
 volno navíc 
 ţivotní pojištění 
 penzijní připojištění 
 příspěvek na dopravu do zaměstnání (té nemohou samozřejmě vyuţívat 
zaměstnanci, kteří uţívají sluţební auto)  
 příspěvek na stravování, příspěvky na kulturu, sport, rekreaci a vzdělávání 
 moţnost vyuţívat sluţební auto (tuto moţnost nemají všichni zaměstnanci)  
 sluţební telefon.  
 
Nejlepším řešením by bylo uspořádat schůzi zaměstnanců a informovat je o všech 
výhodách, které firma svým zaměstnancům poskytuje. Zaměstnanci by jich poté mohli 
začít vyuţívat a tím by se zvýšila jejich spokojenost. Nebo by si alespoň všechny výhody 
poskytované firmou uvědomovali a mohli by si více svého zaměstnání začít váţit.  
 
Časová mzda 
Je nejpouţívanější mzdovou formou, tvoří obvykle základní a největší část odměny 
pracovníka, od ní se také často odvíjí výše dodatečných odměn v závislosti na 
výkonu,schopnostech a dovednostech. Jednotlivý druh časové mzdy se liší dle druhu 
zaměstnání, u dělnických profesí se obvykle pouţívá hodinová nebo denní sazba, 
u nedělnických potom většinou mzda měsíční.Na výši základní peněţní odměny za práci 
mají vliv jak vnitřní tak vnější faktory. Mezi vnitřní faktory patří zařazení jednotlivých 
pracovních míst do hierarchických platových stupnic a platových tříd prostřednictvím 







Úkolová mzda je nejpouţívanější a nejjednodušší forma pobídkové mzdy, nejvhodnější pro 
odměňování dělnické práce, kdy dělníci plní předem dané pracovní úkoly nebo je jejich 
výkon stanoven příslušnými výkonovými normami. Princip spočívá v tom, ţe pracovník je 
odměňován za kaţdou jednotku práce, kterou vykoná (např. 1 kus, 1normohodina apod.), 
určitou předem přesně stanovenou částkou. Úkolová mzdová sazba můţe byt stanovena: 
 Na jednotku času, kdy se sazba za jednotku práce spočítá jako podíl hodinové 
mzdové sazby a hodinové normy. 
 Na kus, kdy se sazba za kus spočítá jako součin celkového počtu vyprodukovaných 
jednotek výkonu a sazby za 1 kus. 
 Na normohodinu, kdy se úkolová mzda spočítá jako součin počtu odvedených 
normohodin a příslušné hodinové sazby. 
 
Podílová mzda 
Uplatňuje se u obchodních činností či sluţeb, kde lze výsledek činnosti kvantifikovat 
a tento je jako takový pracovníkem ovlivnitelný. Pouţívá se při odměňování např. 
obchodních zástupců nebo zaměstnanců ve sluţbách, kdy je odměna zcela nebo alespoň 
částečně závislá na prodaném mnoţství. Podílová mzda je určena pevnou sazbou za kaţdou 
prodanou jednotku produkce nebo procentem z určitého peněţního ukazatele (např. zisk, 
obrat, trţby). Výhodou je přímý vztah odměny k výkonu, velkou nevýhodou můţe byt vliv 
faktorů, které pracovník nemůţe ovlivnit (např. lepší nebo levnější výrobek konkurence). 
 
Prémie nebo bonus 
Prémie jsou velmi pouţívanou formou výkonové mzdy. Bývají poskytovány buďto 
k časové nebo k úkolové mzdě a mohou mít jednorázový nebo opakovaný charakter. 
Jednorázové prémie nebo mimořádné odměny (bonusy) slouţí jako odměna za mimořádný 
výkon zaměstnance, za vynikající plněni pracovních úkolů, za iniciativu apod. K základním 
druhům patří odměny za mimořádné mnoţství vyrobené produkce, dosaţené úspory, nebo 




Pracovník ani předem neví, za co můţe mimořádnou odměnu dostat, a to znamená, ţe tato 
je pro pracovníky méně motivující a tím pádem i pro organizaci méně efektivní. Prémie 
můţe mít peněţní i nepeněţní podobu.Periodicky se opakující prémie jsou jednoznačně 
vázány na dosaţení nebo překročení stanovených cílů nebo ukazatelů. Kriteria jsou jasně 
dána předem, stejně tak má prémie předem danou sazbu a váţe se k předem stanovenému 
období a okruhu zaměstnanců.Druhy odměn jsou přibliţně stejně jako u prémií 
jednorázových. Prémie mohou byt individuální nebo skupinové (kolektivní). V případě 
skupinových by měla být stanovena pravidla pro jejich rozdělení. 
 
Jiné výhody 
 13. a 14. plat, příspěvky na dovolenou a k Vánocům. 
 Odměny k pracovnímu nebo ţivotnímu jubileu, věrnostní prémie. 
 Příplatky (za práci přesčas, o víkendu a o svátcích, v noci, za práci v rizikovém 
prostředí, za vedení, na dopravu a ubytování apod.). 
 Náborový příspěvek. 
 Odměny za nízkou nebo nulovou absenci. 
 
Doporučovala bych zavést ve firmě tabulkové rozčlenění platů dle počtu let, které 
zaměstnanec ve firmě odpracuje. Zaměstnanci by pociťovali ohodnocení za loajalitu 
a určitě by to pro ně byla motivace, aby u firmy chtěli zůstat co nejdéle. Vzhledem ke 
druhu pracovní činnosti bych zachovala časovou mzdu a popřípadě bych ji 
např. u obchodních zástupců zaměnila za podílovou. Kaţdý měsíc by firma mohla odměnit 
jednoho ze zaměstnanců prémií (ve výši 2 000 Kč) za mimořádné výsledky. Rozhodně by 
to fungovalo jako pozitivní stimul a motivace. Vánoční prémie jsou jiţ ve firmě zavedeny, 
a to ve výši 40 % průměrného ročního platu zaměstnance. Tyto prémie bych rozhodně 
ponechala, protoţe jsou za ně zaměstnanci vděční.  Nově bych také zavedla odměny za 
nízkou nebo nulovou absenci. Odměny nemusí být vysoké. Bylo by to na uváţení majitele 
firmy. Ale pokud by se dosáhlo menší absence, firma by nevykládala velké finanční 
prostředky, protoţe by tím ušetřila náklady za dobu, kdy by zaměstnanec nebyl v práci. 
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 10.    Ekonomické dopady návrhů 
Návrh Akce Kvantitativní 
parametr [hod] 































 v rádiu 
Spuštění 



































































































Tabulka č. 12: Ekonomické dopady návrhů. 
Tyto návrhy by měly zajistit firmě udrţitelný rozvoj. Zaměstnanci by měli být více 
spokojeni a měl by se zlepšit jejich přístup k zákazníkům. Dle mého odborného odhadu by 
se po zavedení těchto finančně nenáročných návrhů mohl obrat firmy zvýšit o 10 – 15 %, 
coţ představuje navýšení výnosů o 3,5 mil. Kč aţ o 5,5 mil. Kč ročně. 
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11.   Závěr 
 
Ve své diplomové práci, která je zaměřena na studii udrţitelného rozvoje firmy Stavební 
doprava a mechanizace Praha, a. s., jsem se snaţila o dosaţení vytyčeného cíle, kterým 
bylo definovat problém na základě analýz a navrhnout moţná řešení. 
V teoretické části jsem popsala informace a poznatky potřebné pro vypracování této práce. 
Jedná se o popis a vysvětlení různých pojmů v oblasti analýz hospodářského růstu 
(PEST analýza a Porterův model pěti sil).Praktická část obsahuje představení firmy, její 
minulosti a současného stavu. Z analýzy současného stavu podniku byly zjištěny určité 
problémy, které spočívají v nedostatečné informovanosti zaměstnanců o zaměstnaneckých 
výhodách, nespokojenosti zaměstnanců s platovým ohodnocením a nespokojenost 
zákazníků s cenami za poskytované sluţby. Dále se vyskytuje malá motivace zaměstnanců 
pro pracovní činnosti (nespokojenost se zajímavostí práce zaměstnanců). 
Ve SWOT analýze se ve slabých stránkách firmy odkryly problémy v marketingu, 
s motivací zaměstnanců, s nesplacenými pohledávkami, v sezónních výnosech firmy 
a v její niţší konkurenceschopnosti. V analytické části jsem vyuţila metody dotazníkového 
šetření (spokojenost zákazníků a zaměstnanců), při zkoumání hospodářského růstu 
PEST analýzu, Porterův model pěti sil a závěry z těchto analýz jsem promítla do 
SWOT analýzy.  
Návrhová část obsahuje výčet hlavních změn a návrhů sestavené na podkladě závěrů 
z analytické části. Jedná se zejména o změny, které by měly motivovat zaměstnance 
ke zlepšení jejich pracovního výkonu, jejich větší spokojenosti, a tím i k lepšímu přístupu 
k zákazníkům. 
Při zpracování této práce jsem uplatnila teoretické poznatky týkající se problematiky 
motivace a spokojenosti zaměstnanců a zvýšení spokojenosti zákazníků. Dosavadní 
teoretické zkušenosti jsem dále rozšířila o nové praktické zkušenosti. Doufám, ţe tato 
diplomová práce bude pro firmu SDM Praha, a.s., přínosem a vyuţije mých návrhů na 
zvýšení spokojenosti zaměstnanců i zákazníků a docílí udrţitelného rozvoje. I v případě, 
ţe se firma zatím rozhodne pro realizaci jen z některých návrhů, udělá tak vstřícný 
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 Příloha číslo 1: Certifikát ČSN EN ISO 9001. 
 
  
Příloha číslo 2: Dotazník 1- Spokojenost zákazníků. 
ZÁKAZNÍCI 
 
Vážený pane, vážená paní/slečno 
 
obracíme se na Vás s prosbou o vyplnění tohoto dotazníku, pomocí kterého se snažíme zjistit, jak 
jste spokojen/a se službami a produkty, které nabízí firma SDM Praha, a.s. Vyplnění dotazníku 
Vám nezabere déle než 3 minuty. Zároveň Vás ujišťujeme, že dotazník je anonymní a veškeré 
informace, které nám poskytnete budou sloužit pouze k účelům tohoto šetření a nebudou nijak 
zneužity. 
 
1) Kolik má Vaše firma zaměstnanců  
(VYHOVUJÍCÍ ODPOVĚĎ ZAKROUŢKUJTE. MOŢNOST POUZE JEDNÉ ODPOVĚDI) 
a)  do 5ti zaměstnanců 
b)  6 – 15 zaměstnanců 
c)  16 – 30 zaměstnanců 
d)  31 – 50 zaměstnanců 
e)   nad 50 zaměstnanců 
 
2) V jakém kraji má Vaše firma sídlo  















15. Mimo ČR , prosím vypište stát:   __________________________ 
 
3) Do jaké míry jste spokojen/a s cenami za sluţby, které firma SDM Praha, a.s. poskytuje?  
(VYHOVUJÍCÍ ODPOVĚĎ ZAKROUŢKUJTE. MOŢNOST POUZE JEDNÉ ODPOVĚDI) 
a) velmi nespokojen/a 
b) spíše nespokojen/a  
c) ani spokojen/a, ani nespokojen/a 
d) spíše spokojen/a 




 4) Do jaké míry jste spokojen/a s kvalitou zapůjčených stavebních mechanismů, které firma     
     SDM Praha, a.s. půjčuje? 
   (VYHOVUJÍCÍ ODPOVĚĎ ZAKROUŢKUJTE. MOŢNOST POUZE JEDNÉ ODPOVĚDI) 
a) velmi nespokojen/a        
b) spíše nespokojen /a 
c) ani spokojen/a, ani nespokojen/a 
d) spíše spokojen/a 
e) velmi spokojen/a 
5) Do jaké míry jste spokojen/a s přístupem zaměstnanců/kyň firmy SDM Praha a.s.? 
(VYHOVUJÍCÍ ODPOVĚĎ ZAKROUŢKUJTE. MOŢNOST POUZE JEDNÉ ODPOVĚDI) 
a) velmi nespokojen/a        
b) spíše nespokojen/a 
c) ani spokojen/a, ani nespokojen/a 
d) spíše spokojen/a 
e) velmi spokojen/a 
6) Jakou sluţbu ve firmě nejvíce vyuţíváte? 
(VYHOVUJÍCÍ ODPOVĚĎ ZAKROUŢKUJTE. MOŢNOST VÍCE ODPOVĚDÍ) 
1. pronájem lešení     
2. pronájem vysokozdviţných pracovních plošin 
3. pronájem zdvihacích mechanismů 
4. pronájem vibrační techniky 
5. pronájem bourací a vrtací techniky 
6. pronájem kompresorů, elektrocentrál, svářeček 
7. pronájem techniky na úpravu betonu 
8. pronájem pil, frézek, brusek, lámaček 
9. pronájem vysavačů, mycích strojů, čerpadel 
10. pronájem topidel, vysoušečů vzduchu 
11. pronájem manipulační techniky 
12. pronájem zahradní techniky 
13. pronájem elektrického ručního nářadí 
14. jiné (VYPIŠTE) …………………………………………… 
7) Byla vţdy Vámi poţadovaná sluţba dostupná?  
a) Ano, vţdy byla dostupná 
b) Někdy nebyla dostupná 
c) Ne, nikdy nebyla dostupná 
8) Do jaké míry je pro Vás vyhovující dostupnost poboček firmy SDM Praha, a.s.: 





















Brno 1 2 3 4 5 99 
Praha 1 2 3 4 5 99 
Mukařov 1 2 3 4 5 99 
Trenčín 1 2 3 4 5 99 
 
 9) Uvítal/a byste pobočku firmy SDM Praha, a.s. i v jiném městě? 
(VYHOVUJÍCÍ ODPOVĚĎ ZAKROUŢKUJTE. MOŢNOST POUZE JEDNÉ ODPOVĚDI) 
 1. Ano  
     V JAKÉM? (VYPIŠTE) …………………………………………………………….. 
 2. Ne 
 
 
10) Do jaké míry jste spokojen/a s otevírací dobou poboček firmy (ve všední dny – 06:45 aţ 
15:30)? 
(VYHOVUJÍCÍ ODPOVĚĎ ZAKROUŢKUJTE. MOŢNOST POUZE JEDNÉ ODPOVĚDI) 
a) velmi nespokojen/a        
b) spíše nespokojen /a 
c) ani spokojen/a, ani nespokojen/a 
d) spíše spokojen/a 




11) Do jaké míry jste spokojen/a s  firmou SDM Praha a.s. z hlediska následujících faktorů: 













Cena 1 2 3 4 5 99 
Otevírací doba 
firmy 





1 2 3 4 5 99 










 Příloha číslo 3: Dotazník 2 – Spokojenost zaměstnanců. 
 
DOTAZNÍK – Spokojenost zaměstnanců 
Dobrý den, 
obracím se na Vás s žádostí o vyplnění tohoto dotazníku zabývajícího se spokojeností 
zaměstnanců v místě Vašeho pracoviště. Dotazník je zcela anonymní,proto prosím, 
abyste odpovídal/a upřímně v souladu s Vaším názorem. Vaše odpovědi budou sluožit 
jako podklad ke zpracování diplomové práce. 
 
1. Kdyţ zváţíte všechny okolnosti, jak jste celkově spokojen/a se svou prací? (vyberte jednu 
moţnost) 
 
a) Rozhodně spokojen/a  
b) Spíše spokojen/a  
c) Ani spokojen/a, ani nespokojen/a  
d) Spíše nespokojen/a  
e) Rozhodně nespokojen/a  
 


































Pracovní podmínky (světlo, teplo, hluk)  1 2 3 4 5 
Pracovní zátěţ (mnoţství práce)  1 2 3 4 5 
Délka pracovní doby  1 2 3 4 5 
Organizace pracovní doby (příchody, 











Platové ohodnocení  1 2 3 4 5 
Moţnost povýšení  1 2 3 4 5 
Jistota zaměstnání  1 2 3 4 5 
Stejné moţnosti pro muţe a ţeny  1 2 3 4 5 
Zaměstnanecké výhody  1 2 3 4 5 
Vztahy s přímým nadřízeným  1 2 3 4 5 
Zajímavost práce (pracovní náplň)  1 2 3 4 5 
Moţnosti dalšího vzdělávání / rozšiřování 
kvalifikace  









 3. Pokud jde o práci obecně, jakou důleţitost přikládáte následujícím poloţkám? (zakrouţkujte 

























Zajímavost práce (pracovní náplň)  1 2 3 4 5 
Jednání s respektem, úctou  1 2 3 4 5 
Mít vedle práce dostatek času na 











Moţnosti povýšení  1 2 3 4 5 
Dobré mezilidské vztahy  1 2 3 4 5 
Moţnosti vzdělávání a rozvoje  1 2 3 4 5 
Jistota zaměstnání  1 2 3 4 5 
Platové ohodnocení  1 2 3 4 5 
Zaměstnanecké výhody 1 2 3 4 5 
Uţitečnost práce  1 2 3 4 5 
 
4. Poskytuje Vaše firma následující zaměstnanecké výhody? A Vy osobně vyuţíváte tyto výhody? 
Pokud firma výhody neposkytuje, chtěl/a byste, aby je poskytovala? 


















Volno navíc  1 2 3 4 5 
Ţivotní pojištění  1 2 3 4 5 
Penzijní připojištění  1 2 3 4 5 
Příspěvek na dopravu do zaměstnání  1 2 3 4 5 












Příspěvky na kulturu, sport, rekreaci  1 2 3 4 5 
Vzdělávání 1 2 3 4 5 
Školka, jesle, příspěvky na hlídání  1 2 3 4 5 
Sluţební auto  1 2 3 4 5 






































Mám pocit, ţe dělám uţitečnou práci  1 2 3 4 5 
Vedle své práce mám dostatek času na 











Mám k dispozici veškeré vybavení pro 











Informace, které potřebuji pro výkon své 
práce, se ke mně dostanou včas a v 











Převáţnou část pracovní doby opravdu 











Je mi někdy přidělena práce, která je pro mě  











Při výkonu své práce jsem často ve stresu  1 2 3 4 5 












Myslím, ţe povyšování, přijímání a 











Atmosféra mezi spolupracovníky na 











Ke konfliktům mezi spolupracovníky 











Většina mých spolupracovníků má s přímým 


















































Můj nadřízený se zajímá o mé názory a nápady  1 2 3 4 5 












Naše firma jedná se svými zaměstnanci s 












Zaměstnanci naší firmy jsou dobře seznámeni s 

























Prosím označte, zda-li jste muţ či ţena: 
a) Muţ  
b) Ţena  
 
 
Zařaďte se, prosím, do jedné z následujících věkových skupin: 
a) Méně neţ 30 let  
b) 31 – 40 let  
c) 41 – 50 let  
d) 51 a více let  
 
 
Jaké je Vaše nejvyšší dosaţené vzdělání? 
a) Základní  
b) Vyučen/a, střední bez maturity  
c) Středním s maturitou  
d) Vysokoškolské  
 
 
Jak dlouho ve firmě pracujete? 
a) Méně neţ 1 rok  
b) 1 – 3 roky  
c) 3 – 5 roky  
d) Více neţ 5 let  
 
Pokud by se vše vyvíjelo podle Vašich představ, jak dlouho byste ještě chtěl/a pracovat u Vašeho 
současného zaměstnavatele? 
a) Méně neţ rok  
b) Asi rok, ale ne déle neţ dva roky  
c) Asi dva roky, ale ne déle neţ pět let  
d) Déle neţ pět let  
  
Pokud máte nějaké návrhy, které byste přivítal/a ke zlepšení Vaší pracovní spokojenosti ve firmě, 







DĚKUJI ZA VÁŠ ČAS PŘI VYPLŇOVÁNÍ DOTAZNÍKU A PŘEJI PŘÍJEMNÝ DEN! 
 
 
